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PROLOGO 


La organización de un club de fútbol profesional busca dos objetivos 
fundamentales: la rentabilidad económica mediante la producción y comercialización de 
recursos humanos (jugadores) y materiales (infraestructuras); y por otro una rentabilidad 
social mediante la identificación de los aficionados con el club, favoreciendo así la 
creación de capital social. 


El Club Deportivo Tenerife S.A.D., se ha consolidado a lo largo de sus 80 años 
de historia como un referente del deporte canario a nivel nacional e internacional. 
Actualmente dirige su política de expansión social y económica a través de dos grandes 
proyectos estrechamente relacionados: 


La creación de la fundación del club: que le dé a este un carácter abierto 
y participativo en otros ámbitos sociales como son la cultura, la salud, la 
educación, etc.. 


La realización de la ciudad deportiva: el gran proyecto de ocio deportivo 
que pretende dotar al club de unas infraestructuras adecuadas para la 


formación de deportistas, al tiempo que se rentabiliza la inversión 
económica mediante la explotación de las instalaciones de ocio. 


La puesta en marcha de ambos proyectos precisa de un riguroso estudio y la 
elaboración de unas propuestas de organización integral del club, que contemplen el 
coste económico y de oportunidad que supone para la entidad tanto la creación de una 
nueva organización de carácter social, como la construcción y mantenimiento de las 
nuevas instalaciones. ¿Es la fundación la respuesta a las necesidades sociales del club?. 
¿Son rentables desde el punto de vista deportivo, social y económico la ciudades 
deportivas para un club de fútbol profesional?. ¿Qué instalaciones, servicios y actividades 
debieran incluirse?. ¿Cómo deberían gestionarse?. La realización de un proyecto, que de 
respuesta a estas preguntas es el motivo de la presente Tesis Final de Carrera del 
Graduado en Dirección y Administración de Empresas Deportivas de la Escuela 
Superior Johan Cruyff y la Universidad de Vic. 


Debo agradecer la colaboración y los consejos de Asier Amador en el apartado 
económico, María Nieves Estevez en el jurídico, llona Pérez en infraestructuras, Antonio 
González en el deportivo y a Elisi Martínez en el de marketing, publicidad y relaciones 
públicas; y de modo particular a los miembros del consejo de administración y a todo el 
personal del C. D. Tenerife sin cuya ayuda no hubiera sido posible la realización del 
presente trabajo. Por último dar las gracias a todo el profesorado y personal de la 
Escuela Superior Johan Cruiff de Barcelona por los conocimientos transmitidos y su 
predisposición a facilitarme el acceso a los mismos. 


INTRODUCCIÓN 


El Club Deportivo Tenerife se constituyo como tal el 6 de Agosto de 1922, nacido 
de la iniciativa de un grupo reducido de aficionados, esta escasa representatividad 
condiciono durante años su popularidad a los resultados deportivos. El cambio hacia una 
política de aproximación al aficionado, tuvo lugar principalmente a partir del ascenso a la 
presidencia de Javier Pérez en 1986. El nuevo rumbo de la entidad daría sus frutos al 
lograr de forma progresiva el ascenso hasta la 1? División en 1989. A partir de ese 
momento la política del club seguirá consolidándose económica y deportivamente con los 
resultados y el reconocimiento social a nivel nacional e internacional. Diez años de 
permanencia continua en la máxima categoría con tres clasificaciones para la copa de la 
UEFA, en donde se llegó a disputar una semifinal, avalan la trayectoria deportiva. Estos 
años coinciden con el momento culminante del proceso de apertura de la entidad, 
mediante su transformación el 29 de Junio de 1992 en Sociedad Anónima Deportiva. Del 
grupo reducido de socios se pasó a constituir una entidad participada por 14.000 
accionistas, que contribuyen a su mantenimiento económico y social, siendo este un 
hecho con escasos precedentes, ya que la mayoría de las S.A.D. de nuestro país están 
participadas por reducidos grupos de accionistas. 


Actualmente el club es dirigido por un nuevo presidente; Javier López Ascanio que 
toma el relevo a 15 años de presidencia continúa. El nuevo mandatario, elegido en la 
asamblea de socios de este mismo año, se enfrenta a una difícil situación deportiva (2* 
división) y económica (crisis del fútbol) que le obligan a afrontar una profunda 
reestructuración de la entidad en un intento de adaptar sus limitados recursos a la nueva 
realidad del fútbol profesional. Estos nuevos horizontes suponen un reto para su 
expansión, las infraestructuras planificadas y proyectos precisan de una revisión, en la 
que se amplíe la oferta de servicios prevista a otros ámbitos, contemplando la 
contratación de profesionales cualificados capaces de gestionar, rentabilizar y amortizar 
cada iniciativa. 


Tenemos buenos ejemplos de esta política de expansión en otros clubes 
profesionales que pese a su diferencia de potencial y capacidad tienen algunas 
soluciones que son aplicables a entidades más pequeñas: 


e Real Madrid C.F.: Buena organización con separación de la dirección económica 
del área deportiva, esta última altamente cualificada y con una organización 
eficiente orientada al rendimiento del primer equipo. Este club crea valor a partir de 
los resultados deportivos. 

e F.C. Barcelona: Gran estructura deportiva diversificada con diferentes secciones 
deportivas de éxito. Crean valor a partir de la unificación de todos los aficionados 
al deporte, amplia representatividad deportiva y social. 

e Athletic de Bilbao: Buena organización deportiva y social, vinculada a una política 
local de desarrollo. Crean valor a partir de una buena promoción del club como 
patrimonio cultural. 


PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA 


El proyecto de desarrollo del C.D.Tenerife en el que se incluye la Fundación y la 
Ciudad Deportiva se pone en marcha tras muchos años de gestación en los que las 
necesidades de consolidación deportiva del primer equipo habían acaparado todos los 
recursos. La situación actual del club y del fútbol profesional obliga a replantearse los 


OBJETIVOS 


fines y metas iniciales: 


Fines: 


Promocionar la práctica deportiva como medio de ocio participativo, 
socializador y creador de hábitos saludables en el ámbito de la 
Comunidad Autónoma Canaria. 


Aglutinar las diversas iniciativas deportivas de la provincia de 
Tenerife en un gran proyecto común, en el que se integren las 
diferentes modalidades facilitando su desarrollo. 


Integrar el deporte como parte del patrimonio cultural que favorece 
el desarrollo personal y social de los canarios. 


Mejorar cualitativa y cuantitativamente la oferta de infraestructuras y 
servicios deportivos que actualmente existen en el área 
metropolitana de Santa Cruz de Tenerife - La Laguna. 


Metas: 


OBJETIVOS DE CAPITAL SOCIAL 


Aumentar el capital social, la representatividad y la identificación 
con el mismo a través de la inclusión en la fundación de otras 
practicas deportivas con amplia participación en la Isla de Tenerife. 


Aumentar el patrimonio económico a través de la creación y 
explotación de la ciudad deportiva, rentabilizando deportiva y 
económicamente las inversiones realizadas. 
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OBJETIVOS DE PATRIMONIO ECONOMICO 


SOPORTE INSTITUCIONAL 


El soporte institucional es indispensable en un proyecto de esta índole ya que sin 
este sería muy difícil de realizar. A continuación exponemos las entidades que por su 
interés y capacidad colaboran en el desarrollo del proyecto: 


Entidades promotoras: 


Gobierno de 
Canarias 


Cabildo de 
Tenerife 


ENTIDADES 


C.D.Tenerife 
S.A.D. 


C.D. Tenerife 


Ayuntamiento 


S.A.D. 


Federación 
Tinerfeña de 
Fútbol 


Como propietario de las instalaciones, 
interesado en aumentar su patrimonio 
y capital social (incluyendo los jóvenes 
futbolistas 


de La Laguna 


Caja Canarias 


COMPROMISO 
Creación de una fundación que gestione 
las infraestructuras e incluya secciones de 
diversos deportes representativos de 
Tenerife 


Gobierno de 
Canarias 


Interés en el desarrollo del centro de 
Alto Rendimiento Deportivo. 


Reconocimiento como fundación de 
utilidad publica y centro formación de 
técnicos y alto rendimiento deportivo. 


Cabildo de 


Tenerife 


Ayuntamiento 
de 
La Laguna 


Caja Canarias 


Interés en aglutinar el deporte de elite 
representativo en torno a una entidad 
solvente. 

Como corporación interesada en dotar 
de infraestructuras deportivas de 
calidad al municipio en una zona 
carente de ellas. 

Como principal acreedor de la entidad 
interesada en el crecimiento y solvencia 
de la entidad. 


Firma de un convenio de colaboración 
para la creación del centro de alto 
rendimiento deportivo 

Firma de un convenio de colaboración 
en donde se aporte la dotación de 
equipamientos a cambio de la apertura 
de los servicios deportivos 

Apertura de una linea de financiación 
especifica para el proyecto con 
contraprestaciones de carácter social 


Federación 
Tinerfeña de 
Fútbol 


Como entidad dedicada a la 
promoción del fútbol 
necesitada de un centro de formación 


en la isla 


de técnicos y jugadores. 


Firma de un convenio para la concesión 
anual de becas estudio para deportistas y 
de formación para técnicos. 


RECURSOS HUMANOS 


Los recursos humanos son el elemento principal de cualquier servicio deportivo y 
forman la base del proyecto de desarrollo del club. Si importancia queda de manifiesto en 
que representan casi el 75% del gasto total y el 50% del patrimonio del club (derechos de 
imagen), como medio lograr rentabilizarlos hemos definido dos líneas básicas de 
actuación. La primera es la vinculación del cuadro directivo del club a la junta de la 
fundación reduciendo el número de personal de dirección necesario, a la vez que se 
integran las dos entidades, excluyendo el presidente de la fundación, el secretario y parte 
de los vocales de la junta que serán ajenos al club para mantener la necesaria 
independencia en su dirección. La segunda incluye también una duplicación de funciones 
de la mayoría del personal de la S.A.D, que se traspasara e integrara en la fundación 
compaginando desde esta sus labores en la S.A.D. Esta medida también se aplicara a los 
contratos de imagen de los deportistas cuyos derechos serán de la fundación. Todas 
estas medidas reducirán drásticamente los gastos de la S.A.D., al tiempo que se mejoran 
notablemente los servicios y su organización. 
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Organigrama de la Fundación 
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Organización de los Recursos Humanos 


La sociedad anónima pasa a tener una estructura reducida pero muy profesional, que 
se concentra en atender las necesidades de rendimiento del primer equipo de fútbol, 
dejando el resto de áreas y actividades en manos de la fundación. 


ORGANIZACIÓN DE LOS RECURSOS HUMANOS S.A.D. 


CATEGORÍA 


Dirección 


Gestión 


Técnico 
Deportivo 


Técnico 


Auxiliar 


Técnico 
Administrativo 


PERSONAL 


Presidente 


1 


FUNCIONES 
Dirección de la S.A.D. 


Establecimiento de los 
fines y metas del club 


PERFIL PROFESIONAL 


Gestor de entidades 
Experiencia y conocimiento de la 


SAD y del fútbol profesional 


Consejo de 
Administración 


8 


Asesoramiento y 
aprobación de las 
propuestas 


Diverso (* 
Experiencia y conocimiento de la 


SAD y del fútbol profesional 


Director 
Deportivo 


1 


Fijación de objetivos, 
control de los planes y 
coordinación entre 
Áreas. Docencia (*%**) 


Experto en la Gestión de 
entidades Deportivas 
Experiencia y conocimiento de la 


SAD y del fútbol profesional 


Manager 
1% Entrenador 


1 


Gestión Deportiva 
Dirección del grupo 
deportivo. Docencia 


Entrenador Nacional de F. 
Experiencia y conocimiento del 


fútbol profesional español 


TR 


Secretario 
Ae 


1 


Gestión administrativa 


Licenciado en A.D.E 
Conocimiento de la SAD y del 
fútbol profesional 


Event: 


Gerente 


2” Entrenador 


1 


Gestión 
Económica-financiera. 
Docencia 

Ojeador jugadores, 
análisis de rivales y 
ayte. 1 “entrenador 


Licenciado en A.D.E 
Conocimiento de la SAD y del 
fútbol profesional 

Entrenador Nacional de F. 
Exjugador profesional de F. 
Conocimiento de la S.A.D. 


Preparador 
fisico 


1 


Preparación física del 
1* e D E 
equipo. Docencia 


Licenciado en E.F. 
Entrenador Nacional de F 
Conocimiento de la S.A.D. 


Medico 
1 


Atención primaria, 
dietética, valoración 
condición biológica 


Medico Especialista en M.D. 
Master en A.R.D. 
Experiencia Deportiva 


Fisioterapeutas 


2 


Recuperación y 
rehabilitación. 


Diplomados en Fisioterapia 
Experiencia Deportiva 


Deportistas 
18 


Acordes con las 
necesidades del equipo 


Buenos deportistas con 
inteligencia emocional. 


Delegado 


1 


Logística del equipo 


Calidad humana e 
inteligencia emocional. 


Experiencia Deportiva 


Utilleros 
1 


Logística de las 
actividades deportivas 


Calidad humana e 
inteligencia emocional 


Experiencia Deportiva 


Relaciones 
Publicas 
1 


Relaciones con los 
deportistas y MMCC 


Periodista, conocimiento de 
idiomas y buenos contactos 


Conocimiento de la S.A.D. 


Administrativos 
a 


J 


Gestión interna y 
logística de la S.A.D 


Técnicos superiores de 
Administración y finanzas 
Conocimiento de la S.A.D. 


(*) Miembros del Consejo de Administración de la S.A.D. y del Patronato de la Fundación. 

(**) Tipo de contrato (vinculación) AD: Alta dirección. TS: Técnico superior. TP: Técnico profesional. DP: 

Deportistas profesionales. Aux: Auxiliares administrativos. 

***) Se busca rentabilizar al máximo el personal a través de realizar labores docentes en la escuela del deporte 
E E 


Se ha procurado limitar al máximo el personal en la S.A.D. y rentabilizar el mismo 
incluyendo en el consejo de administración a profesionales que puedan cubrir las áreas 
directivas necesarias, esto supone una novedad importante en cuanto a la mayoría de 
clubes españoles que cuentan con juntas directivas asesoras pero no integradas 
profesionalmente en la estructura, unas veces por carecer de cualificación y otras de 
disposición con lo que se duplican los recursos humanos y el coste de personal en 
proporción similar a la ineficiencia de la gestión, ya que las personas que toman las 
decisiones carecen del conocimiento necesario para realizar una buena gestión. Esta 
política también se aplica a la Fundación pero con la diferencia que sus cargos tienen un 
nexo permanente con la entidad mediante contratos indefinidos. 


La fundación asume mayor protagonismo al canalizarse a través de ella casi todas 
las actividades operativas de la propia S.A.D. Por este motivo se establece que la S.A.D 
(consejo de administración) tenga el control de la fundación, contando con un mayor 
número de miembros en su patronato (8). Esta posición lógica equilibra y enriquece a 
ambas entidades, la S.A.D. A través de la experiencia acumulada por los profesionales de 
la Fundación, y la Fundación al poder contar con los renovados modelos de gestión que 
se generan en S.A.D. La clave de toda la organización directiva por tanto reside en el 
presidente de la fundación que debería ser una persona experimentada, buen gestor y 
con una gran calidad humana que permita siempre integrar en una sinergía positiva los 
objetivos y el personal directivo de ambas entidades. 


ORGANIZACIÓN DE LOS RECURSOS HUMANOS FUNDACIÓN 


CATEGORÍA PERSONAL 


FUNCIONES 


PERFIL PROFESIONAL 


NEXO 


Presidente 


ES 


1 


Presidencia y Dirección 
de la Fundación 


Gestor con calidad humana 
e inteligencia emocional 
Experiencia Deportiva 


Fijo 
A.D. 


Patronato de la 
fundación 


14 


Asesoramiento y 
aprobación de los 
planes y programas 


Diverso (* 
Experiencia Deportiva y 
conocimiento de la SAD 


Fijo o 
Event. 
A.D. 


Director de 
Comunicación 
Dirección *) (1 


Planificación y 
dirección de RRPP 
publicidad y marketing 


Licenciado en Periodismo 
Experiencia Deportiva y buena 
agenda de contactos 


Fijo 
A.D. 


Director 
Deportivo 
NT 


Planificación y 


Dirección Deportiva 


Coordinación Áreas. 


Licenciado en E.F. Master en 
Gestión Deportiva 


Experiencia Deportiva 


Fijo 
A.D. 


Director de 
Instalaciones 


2/1 


Planificación y dirección 
de instalaciones. 
Docencia 


Arquitecto Master en 
Gestión Deportiva 
Experiencia Deportiva 


Fijo: 
A.D. 


Gerente 


1 


Planificación y dirección 
económica / financiera. 
docencia 


Licenciado en A.D.E. Master 
en Gestión Deportiva 
Experiencia Deportiva 


Fijo 
A.D. 


Presidentes de 
Secciones (8) 


Dirección y Gestión de 
Sección Deportiva 


Gestores Deportivos 
Experiencia Deportiva 


Event: 
A.D. 


Técnicos de 
comunicaciones 


a 


J 


Gestión de Marketing, 
Publicidad y RRPP, 
docencia 


Licenciado en Publicidad y 


RRPP 
Experiencia Deportiva 


Jurista 


1 


Representación y 
Asesoramiento legal. 
Docencia 


Abogado, Master en Derecho 
Deportivo 
Experiencia Deportiva 


(*) Forman parte de la Junta del Patronato. 
(**) AD: Alta dirección. TS: Técnico superior. 
(**%) Sus funciones incluyen el servicio jurídico de la S.A.D 


ORGANIZACIÓN DE LOS RECURSOS HUMANOS FUNDACIÓN (Continuación) 


CATEGORÍA 


Servicio 
Técnico 
Deportivo 


Servicio 
Técnico de 


Comunicación 


Servicio 
Técnico 


Administrativo 


(+) Por horas 


PERSONAL 


Entrenadores 


38) 


Preparadores 
Físicos 
ri ñ 
Delegados de 
Equipo 


FUNCIONES 


Dirección del grupo 
deportivo, y docencia 
Preparación física y 


Ayte. Entrenador y 
docencia 


Logística del equipo y 
de las actividades 


PERFIL PROFESIONAL 
Entrenadores Nacionales de 
las respectivas modalidades 
Experiencia Deportiva 
Licenciados en E.F. 
Entrenadores Nacionales. 
Experiencia Deportiva 
Calidad humana e 
inteligencia emocional. 


Experiencia Deportiva 


Event 
o Fijo 
T.D. 


Fijo: 
P.H(* 


Deportistas 
240) (344%*) 


Acordes con las 
necesidades del equipo 


Buenos deportistas con 
inteligencia emocional. 


Event: 
D.P. o 
SG+ 


Monitores 
especializados 
15) 


Fisioterapeutas 


4) 


Realización de clases 
de actividades físicas y 
docencia. 

Dietética y salud 
integral, Atención y 
tratamiento. Docencia 
Recuperación y 
rehabilitación. 
Docencia 


Licenciados en E.F. 
Técnicos especializados. 
Experiencia Deportiva 

Medico: Dietista-homeópata 
Medico: Traumatológico. 
Experiencia Deportiva 
Fisioterapeutas-osteopatas 
Fisioterapeutas-acupuntores 


Experiencia Deportiva 


PHo 
Fijo 
TS. 


Socorristas 


2% 


Socorrismo acuático. 
Animación, enseñanza 
y docencia 


Licenciados E.F. Técnicos en 
natación, socorristas titulados 
Experiencia deportiva. 


Psicólogo 


1) 


Psicoterapia, 
psicológica deportiva, 
Docencia 


Psicólogo, Master en 
Psicología del Deporte 
Experiencia Deportiva. 


Educador 


1) 


Técnicos en 
marketing, 
RRPP y 
publicidad (3 


Dirección de la 
residencia, orientación 
personal y familiar 
Relaciones publicas 
Marketing mix 
Publicidad y diseño 
eráfico. 


Educador Social o 
psicopedagogo 

Experiencia deportiva. 
Licenciados en Publicidad y 
RRPP, con conocimientos de 
idiomas y diseño gráfico. 


Conocimiento de la S.A.D. 


Administrativos 
y contable 


3) 


Gestión interna y 


logística de la S.A.D 


Técnicos superiores de 
Administración y finanzas 
Conocimiento de la S.A.D. 


Recepcionistas 


4) 


Gestión logística y 
atención al cliente 


Buen trato e imagen personal 
Conocimiento de idiomas 


Educador de 
taller (2 


Animación y cuidado 
de la ludoteca 


Maestro o pedagogo y 


Animador de Tiempo Libre 


Personal 


comercial 


Atención en 
parafarmacia y tiendas 


Empresas especialistas con 
excelentes referencias 


Personal de 
restauración 


Atención de cocina y 
servicio 


Empresas especialistas con 
excelentes referencias 


Personal del 
museo 


exposición colecciones 
guía y conservación. 


Empresas especialistas con 
excelentes referencias. 


Personal de 
servicios belleza 
Mantenimiento 

y seguridad 


Atención en 
peluquería y estética 
Reparaciones, obras 
limpieza, seguridad 


Empresas especialistas con 
excelentes referencias 
Empresas especialistas con 
excelentes referencias 


(**) S.C.: Sin contrato abarcando esta categoría todos los deportistas de base. 


(+*x*) El numero de personal y el horario se ajusta a las necesidades del servicio. A la empresa prestataria del 
servicio se les exigirá personal con contrato indefinido. 


INSTALACIONES 


El club de forma paralela al fútbol profesional ha tenido una enorme evolución en 
los últimos años, incrementando su patrimonio considerablemente. Actualmente cuenta 
con un edificio de oficinas y algunos locales cercanos en la zona centro de Santa Cruz, y 
unos grandes locales con dos plantas de aparcamientos en un edificio cercano al estadio. 
Este último aunque pertenece al Cabildo Insular fue cedido al club mediante convenio y 
completamente remodelado para adaptarse a las nuevas exigencias de calidad y 
seguridad. El primer equipo ha venido alternando el uso de esta instalaciones con las del 
complejo deportivo federativo Juan Padrón situado a pocos kilómetros del estadio en una 
zona urbana, este complejo es utilizado por gran cantidad de equipos de la zona, por lo 
que resulta casi imposible conseguir el entorno intimo necesario para entrenar. En caso 
de los filiales es aún más complicado ya que entrenan en 4 campos diferentes y distantes 
entre sí, con el problema de costes de transporte y logística que ello supone. Hay que 
señalar que en los dos últimos años se logró mejorar las condiciones de alojamiento de 
los jugadores filiales en residencia al firmar un convenio con la Dirección Territorial de 
Educación y Promoción Educativa para que estos se alojaran en una residencia escolar. 


Infraestructuras generales: 


Todo el plan de infraestructuras se centran en el desarrollo de dos centros de 
actividad uno situado en el centro de la capital; el estadio Heliodoro Rodríguez López, con 
capacidad para 22.000 espectadores que ha sido completamente remodelado. Y el otro la 
Ciudad Deportiva situada en el término municipal de La Laguna, ubicada en un entorno 
rural tranquilo y muy bien comunicada. 


Estadio Heliodoro Rodríguez López: La nueva propuesta comprende el traslado de 
las oficinas de la S.A.D. al estadio, incluyendo la tienda de artículos del club, anexos a 
esta última se incluyen dos nuevas iniciativas como son la creación nuevas oficinas 
administrativas, una cafetería - restaurante y el museo del deporte, habilitando así un 
espacio de ocio que rentabilice en parte la instalación. Esto permitiría la venta de parte 
del activo de patrimonio y la inversión de los ingresos obtenidos en la nueva ciudad 
deportiva 


Ciudad Deportiva: Esta prevista la creación de un gran complejo deportivo que 
abarca una parcela de unos 106.000 metros cuadrados. Sobre esta se construirán 
cuatro campos de fútbol para acoger las actividades del primer equipo, de los filiales y 
de la futura escuela del club. Anexo a los cuales se ubicaría un nuevo edificio para 
albergar la residencia de jugadores y un centro de enseñanza deportiva. Esta iniciativa 
la culmina la construcción de un gran complejo de ocio deportivo incluyendo: cafetería 
- restaurante, ludoteca, tiendas, centro de medicina deportiva y salud integral, zona de 
actividades acuáticas con piscinas, pabellón cubierto, salas de actividades físicas, 
zonas verdes, aparcamientos y las nuevas oficinas administrativas de la fundación. 
Con la explotación de los servicios externos de Ocio se trata de amortizar la inversión 
realizada y rentabilizar la instalación. 


INSTALACIONES 
UBICACIÓN 


Ciudad 


Deportiva ñ 
E Zona comercial, 


ocio deportivo, 
centro de salud, 
administración 


Zona 
residencial , 
escuela del 
deporte 


Estadio 
Heliodóro 
Rodríguez 


López Zona deportiva 


Zona 


administrativa 


CARACTERÍSTICAS 


4 campos de fútbol, 3 de cespet sintético y 1 natural. 1 campo 
transformable en dos de fútbol siete para uso general y otro en 4 
de fútbol 5. El campo de cespet natural dispondrá de graderíos con 
capacidad para 1000 personas y vestuarios propios. El resto de 
vestuarios se situarian en el pabellón de deportes. 

Arenero de 20 x 20 reglamentario para fútbol - playa, voley - 
playa. Su situación debería ser al aire libre al lado del pabellón 
cubierto. 

Jardines naturales y zonas arboladas, caminos asfaltados e 
iluminados, parking abierto de 100 plazas y subterráneo de 25. 
Oficinas administrativas de la Fundación con hall de recepción, 
cuatro despachos y una sala de reuniones. 


Oficinas de información y recepción del complejo deportivo, 
anexo a las cuales estará la ludoteca para niñ(Qs. 


Pabellón cubierto para 500 espectadores con pista polideportiva de 
45 x 25, tres pistas transversales de baloncesto 3x3 con cortinas 
separadoras, suelo de parqué y un escenario al fondo para los actos 
públicos, amplios vestuarios para acoger tanto las actividades del 
pabellón como las de los campos de fútbol y del arenero 

Sala de piscinas con dos piscinas una de natación y recreo de 25 x 
13 y otra de enseñanza y recreo de 13 x 6 , se incluye en el espacio 
una sauna y dos yacuzzis comunitarios los vestuarios y la sauna 
compartidos para de 
mantenimiento. 


serán las actividades acuáticas y 


Tres salas de mantenimiento: 1 de musculación con maquinaria, 
aparatos aeróbicos y suelo de goma; otra de baile y gimnasia con 
suelo de parqué; y una tercera de meditación y artes marciales con 
tatami. 

Servicio medico y psicológico, con 3 consultas: dos de medicina, 
dos de fisioterapia y una de psicoterapia. Anexas estarán una sala 
de uso conjunto dedicada a valoración de la condición física y 
rehabilitación de lesiones. 


Area comercial con 3 locales comerciales: tienda de deportes, 
parafarmacia y peluquería estética; y una cafetería restaurante. 
Con capacidad para 120 personas. 


Edificio de Residencia con 30 habitaciones dobles y 2 individuales, 
15 de las habitaciones con baño propio y el resto comunitario. 
Comedor para 65 personas. 

Dentro de la residencia se ubicara la escuela del deporte con 4 
espacios específicos: 2 aulas genéricas, 1 aula de nuevas 
tecnologías, y 1 biblioteca - sala de estudio . 

Área comercial con tienda de deportes y una cafetería restaurante 
con capacidad para 120 personas, 6 bares (abierto solo durante los 
encuentros de fútbol o actividades organizadas en la zona 
deportiva) 

Museo del deporte con dos salas de exposición, taller educativo, 
salón de actos para 200 personas y un centro de documentación 
deportiva. 


Campo de juego de cespet natural y graderío con capacidad para 
22000 espectadores, 12 tribunas VIP, gimnasio, vestuarios, 
servicios médicos, sala de reuniones y despacho técnico. 

Oficinas administrativas de la SAD: hall de recepción, 1 oficina de 

venta (abonos y entradas), 2 de dirección (presidencia y secretaria), 

2 gestión administrativa, 1 sala de reuniones y 1 sala de prensa esta 
ultima con acceso diferenciado desde la grada de tribuna. 


SERVICIOS 


El tener dos entidades vinculadas pero autónomas nos obliga a definir con claridad 
las áreas de actuación y los servicios que cubrirán cada una, en función de su mejor 
disposición para llevarlas a cabo. 


C.D. Tenerife S.A.D: 


La sociedad asume la dirección y gestión del equipo de fútbol profesional, en la 
que se incluyen de forma íntegra el ámbito deportivo y económico, y de forma parcial las 
áreas de comunicación, gestión administrativa e instalaciones. En el área de 
comunicación asume directamente la gestión de los recursos humanos y relaciones 
públicas. En el área de gestión administrativa asume los trámites administrativos y 
logística propia del equipo profesional. La sociedad también gestiona las instalaciones del 
estadio Heliodoro Rodríguez López, con las excepciones del museo, la tienda y el bar 
restaurante. 


Debido a la corta estructura en el organigrama de la S.A.D. las actividades de 
comunicación quedan integradas en la secretaria general, desde la cual también se 
asume la gestión del estadio de fútbol, ya que pese a que la dirección, planificación y 
contratación de los servicios y el personal se realice desde la fundación, es conveniente 
que el control y la gestión de los mismos lo lleven a cabo las personas que desarrollan su 
actividad en las propias instalaciones. 


Con estas propuestas tratamos de liberar a la S.A.D. de una gran parte de la 
actividad que no incide directamente en el rendimiento deportivo, creando un grupo de 
trabajo más reducido, facilitando las interrelaciones del personal y la implicación con los 
objetivos de rendimiento deportivo. Al tiempo se reducen considerablemente los costes al 
contratarse buena parte de los servicios y personal que desarrolla su actividad para la 
S.A.D por medio de la fundación. Esto incluye el personal de apoyo del centro de 
medicina del deporte y salud integral, así como el personal de los equipos filiales, que son 
parte imprescindible de la estructura deportiva del primer equipo, estos últimos, aunque se 
contengan en el organigrama de la fundación quedan supeditados a la secretaria técnica 
de la S.A.D. 


Siempre se debe tener en cuenta que buena parte la actividad de los gestores de 
la S.A.D. se desarrolla en la fundación y son estos en última instancia lo que dirigen la 
misma, pero es necesario desvincular parte de estas actividades de la dinámica del grupo 
deportivo, ya que uno de los errores más comunes en las organizaciones deportivas es 
que se terminan mezclando los objetivos de la entidad y los cometidos del personal. En la 
actualidad es habitual ver a deportistas mas preocupados del marketing que de su 
rendimiento deportivo, o a gestores interfiriendo en la planificación deportiva de los 
equipos, hasta el punto de querer hacer las alineaciones o tomar decisiones sobre el 
trabajo o descanso de los deportistas. 


Fundación C.D. Tenerife: 


La fundación por su parte se hará cargo de la dirección de la ciudad deportiva, las 
secciones deportivas y de la gestión de la imagen corporativa de la S.A.D. excluyendo de 
su competencia los servicios externalizados: cafeterías - restaurantes, museo, tienda, 
parafarmacia, belleza. Debido al elevado volumen de servicios previsto ha sido necesario 
su organización en áreas: 


Gestión Deportiva: 


Los servicios de esta área abarcan una escuela del deporte especializada en 
formación de técnicos y gestores deportivos, así como de todos los servicios orientados al 
rendimiento deportivo, incluyendo las actividades de las diferentes secciones deportivas y 
de los filiales del equipo de fútbol profesional. La complejidad de la gestión de secciones 
con equipos de máxima categoría, se tratara de solventarse mediante unas direcciones 
autónomas a cargo de un Presidente de Sección en el que se delega la dirección 
deportiva y la logística de las mismas. En el caso de los filiales del equipo de fútbol, esta 
función la desarrolla un coordinador bajo las directrices de la secretaria técnica de la 
S.A.D. En última instancia todos los responsables de secciones (excepto el coordinador 
de Fútbol base) estarán bajo el la supervisión del Director Deportivo de la Fundación. 


Gestión de Ocio: 


Los servicios de esta área comprenden todas las actividades de ocio tanto 
deportivo como lúdico o cultural que se realizan desde la fundación, el centro de salud 
integral, la residencia para deportistas, los servicios comerciales, y aquellos auxiliares 
necesarios para el buen funcionamiento de la ciudad deportiva y del estadio. Se incluye la 
residencia deportiva por la enorme responsabilidad que supone el asumir la formación y el 
desarrollo personal y social de jóvenes bajo la tutela del club. Desvinculando la formación 
académica del área deportiva se mantiene la necesaria independencia y prioriza la faceta 
educativa de los jóvenes deportistas durante su permanencia en la entidad. Todos estos 
servicios se aglutinan en torno a la figura del Director de Instalaciones. 


Gestión Comunicativa: 


Los servicios de esta área comprenden todas las actividades relacionadas con la 
comunicación y la gestión de la imagen corporativa de la entidad, destacando 
especialmente la atención y el trato personal a clientes, deportistas o usuarios, así como 
la promoción de los servicios y productos. Estos servicios se realizan bajo la supervisión 
del Director de Comunicaciones de la Fundación. 


Gestión Administrativa: 


Los servicios de administración general comprenden el control económico 
financiero, asesoramiento jurídico, la logística, contratación, compras y suministros; 
incluyendo todas las actividades relacionadas con la atención y prestación de servicios 
administrativos al cliente tanto de la fundación como de la S.A.D. Todos estos servicios se 


prestan bajo la supervisión del Gerente de la Fundación. 


CALENDARIO 


CALENDARIO 
MES | ACCIONES] ORETIVOS. | 


Redacción de los estatutos fundacionales 

Aprobación de los estatutos y del primer proyecto Creación de la fundación 
fundacional 

Redacción del convenio de cesión de instalaciones 

y personal técnico 

Aprobación de los estatutos y firma del convenio Transferencia de 


Febrero se z ] 5 
de cesión de instalaciones y personal técnico 


2.003 


-— - - competencias 
Traslado de la sedes administrativas y comerciales 


de la fundación y la S.A.D al estadio Heliodoro 
Rodríguez López. 

Finalización de la 1* fase de las obras de la 
Ciudad Deportiva (4 campos de fútbol, vestuarios 
¿cuartos de material, accesos, parking 


Contratación del personal de la S.A.D y la 

Fundación. Implantación de la nueva 
Traslados de las sedes deportivas de los filiales y organización 

el primer equipo a las instalaciones del estadio 

Heliodoro Rodríguez López y a la Ciudad 

Deportiva. 


Comienzo de la actividad deportiva SAD con la 
nueva organización. 


Redacción de la propuesta y estatutos para la 
adscripción de clubes representativos de otras 
modalidades a la sociedad a través de la 


Fundación. eS . 
Creación de las secciones 


Aprobación de la propuesta y estatutos para la a 
P prop ] P deportivas 


adscripción de clubes representativos de otras 
modalidades a la sociedad a través de la 
Fundación. 

Comienzo de la actividad de las nuevas secciones 
deportivas 

Aprobación del presupuesto para la segunda fase 
del proyecto en la ciudad deportiva con el centro 
de ocio: piscina, pabellón, centro de salud, 
escuela - residencia, accesos, parking, zonas Aprobación y puesta en 
verdes, comercios y bar restaurante. marcha de los proyectos para 
Comienzo de las obras de la 2* fase de la ciudad la temporada 
Deportiva. 

Renegociación de la deuda del la S.A.D y 

negociación de las subvenciones para la Ciudad 

Deportiva 


Redacción de los presupuestos de la S.A.D y la 
Fundación para la temporada 2004 - 2005 


Planificación deportiva y 
aprobación de presupuestos 
para la nueva temporada 


Aprobación de los presupuestos de la S.A.D y la 
Fundación para la temporada 2004 - 2005 
Diseño de la planificación deportiva para la 
nueva temporada 2003 - 2004 


CALENDARIO (continuación) 


MES ACCIONES 
Contratación de personal y servicios para la 
Junio S.A.D y la Fundación. Puesta en marcha de la nueva 
2003 Comienzo de la actividad deportiva de la S.A.D, planificación deportiva 
secciones deportivas y escuela de fútbol. 
Diseño de la planificación deportiva y de ocio 
para la nueva temporada 2004 - 2005 Planificación deportiva y de 
Mayo Redacción de los presupuestos de la S.A.D y la Ocio. Aprobación de 
2004 Fundación para la temporada 2004 - 2005 presupuestos para la nueva 
Aprobación de los presupuestos de la S.A.D y la temporada 
Fundación para la temporada 2004 - 2005 
Finalización de la 2* fase de las obras en la 
Ciudad Deportiva centro de ocio y salud 
residencia, escuela del deporte, jardines y zonas 
verdes. 
Aprobación del presupuesto para la tercera fase 
del proyecto: Museo del deporte, bar restaurante 
y Centro de Ocio y salud integral, comercios y ] 
, An Aprobación y puesta en 
po Contratación de personal y servicios para la A 
212 S.A.D y la Fundación. AA 
Traslado de los jugadores becados a la nueva 
residencia deportiva. Creación y puesta en 
marcha de la escuela del deporte. 
Puesta en marcha de los servicios y las actividades 
de ocio en la nueva ciudad deportiva 
Comienzo de las obras de la 3* fase de la ciudad 
Deportiva: Centro de Ocio v salud integral, etc.. 
Diseño de la planificación deportiva para la 
nueva temporada 2003 - 2006 Planificación deportiva y 
Mayo Redacción de los presupuestos de la S.A.D y la de Ocio. Aprobación de 
2005 Fundación para la temporada 2005 - 2006 presupuestos para la nueva 
Aprobación de los presupuestos de la S.A.D y la temporada 
Fundación para la temporada 2005 - 2006 
Diseño de la planificación deportiva y de ocio 
para la temporada 2006 - 2007 Planificación deportiva y de 
Mayo Redacción de los presupuestos de la S.A.D y la Ocio. Aprobación de 
2006 Fundación para la temporada 2006 - 2007 presupuestos para la nueva 
Aprobación de los presupuestos de la S.A.D y la temporada 
Fundación para la temporada 2006 - 2007 
Diseño de la planificación deportiva para la 
nueva temporada 2007 - 2008 Planificación deportiva y de 
Junio Redacción de los presupuestos de la S.A.D y la Ocio. Aprobación de 
2007 Fundación para la temporada 2007 - 2008 presupuestos para la nueva 
Aprobación de los presupuestos de la S.A.D y la temporada 
Fundación para la temporada 2007 - 2008 
Finalización de las obras de la 3* fase del 
Sepilicalias o museo, restaurante cafetería y tienda Aprobación y puesta en 
2.007 el club en el estadio. marcha de los proyectos para 


Concesión y puesta en marcha de los servicios de 
las nuevas instalaciones del estadio 


la temporada 
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PLAN DE MARKETING 


RESUMEN EJECUTIVO 


El presente plan marketing se establece para el próximo cuatrienio de actividad de 
la S.A.D y la Fundación, fijando los objetivos económicos y sociales para este periodo: 


Objetivos económicos: 


Los objetivos económicos se determinan sobre la base de no generar pérdidas por 
la actividad durante los primeros años y comenzar a amortizar el capital invertido a partir 
del cuarto año, aumentando el patrimonio y la solvencia económica del club. 
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Objetivos sociales: 
Los objetivos sociales se dirigen a aumentar el capital social del club, de forma 


paralela a su potencial deportivo (equipos y deportistas de elite nacional): 
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ANALISIS DE LA SITUACION 


Mercado: 


El Deporte es elemento social y cultural característico de la sociedad 
contemporánea, que atiende a buena parte de sus demandas por diferentes vías: salud, 
recreación, comunicación, etcétera. Vinculado al sector servicios y en plena expansión, el 
mercado deportivo se considera una pieza clave para la mejora cualitativa del sector 
servicios y por tanto para el desarrollo económico y social de Canarias: 


Características de la demanda: Incremento de las necesidades de servicios deportivos, 
basado en la dispersión de los núcleos familiares y tendencia a la incorporación al ámbito 
laboral de todos los miembros de la familia (actividades deportiva para jóvenes); 
envejecimiento paulatino de la población con un incremento de una tercera edad en 
mejores condiciones físicas y mentales (actividades deportivas de carácter social y 
recreativo); disminución de la actividad física laboral que acarrea serios problemas para la 
salud integral de las personas (actividad física compensatoria y terapéutica). 


Demanda potencial: Incremento notable de la población residente y por tanto de la 
demanda interna de Ocio en todos los grupos de edad. Incremento elevado de la 
población transeúnte principalmente turística que ha pasado de 6019221 a 9855255, lo 
que significa un aumento de 3000000 de personas en el ciclo 1992 - 1999. Aumento 
paulatino de la disposición de tiempo libre y del gasto medio en ocio por persona en 
Canarias, actualmente en (488,66 euros). 


Empleo: De 666421 contratos realizados 462666 fueron en el sector servicios, 
demostrando a las claras la relación de este con el desarrollo económico de las islas y 
que este sector genera la bolsa de trabajo mayor de las islas. Aunque el número de 
contratos en el ámbito deportivo sigue siendo proporcionalmente bajo, solo en gimnasios, 
comercios y clubes profesionales se observa cierta profesionalización y estabilidad 
profesional. Existe una gran bolsa de trabajo en el deporte de promoción que desarrolla 
principalmente en las campañas de promoción deportivas municipales, pero no gozan de 
reconocimiento y por tanto carecen de la profesionalización necesaria. La tendencia 
actual pasa por el reconocimiento de esta labor y la contratación de personal profesional 
para realizarla. 


Evolución del tejido empresarial en el sector: Incremento significativo del número de 
empresas dedicadas exclusivamente al ámbito del deporte y tiempo libre, pasando de 


2703 a 3239 en el periodo 1998 - 2001. Incremento de establecimientos extra hoteleros 
en 300 frente a los 29 hoteleros, haciendo patente un cambio en la demanda del tipo de 
establecimiento y servicios. Deberíamos destacar un significativo aumento de la demanda 
deportiva turística por parte de entidades (clubes profesionales) o aficionados del norte de 
Europa, principalmente en el periodo invernal. Esta demanda actualmente no se cubre al 
carecer de infraestructuras y programas de actividades acordes con sus necesidades. En 
cuanto a los clubes de fútbol profesionales se advierte una recesión económica y ajuste 
real del mercado, con lo cual no parece que se introduzcan nuevos competidores. 


Entorno: 


Económico: crecimiento del producto interior bruto del 3,4 %, con un aumento de la 
inflación del 3 % y de los tipos de interés 6,50 %. Actualmente nos encontramos en un 
periodo de recesión coyuntural de la economía por lo que se requieren nuevas estrategias 
de crecimiento. En el ámbito del fútbol profesional se aprecia una disminución significativa 
del valor competitivo y tan solo los derechos de imagen vinculados a los clubes y 
deportistas relevantes mantienen el estatus. Negociación a la baja de los derechos 
televisivos para todos los clubes excepto aquellos más importantes y representativos 
(volumen de aficionados y grado de identificación), y sobre todo de las fichas de los 
deportistas y técnicos profesionales, estas han caído un 50% en el último año. Perdida de 
contratos de patrocinio en parte por la mala situación económica de las empresas y en 
parte por la disminución del impacto comunicativo de los espectáculos deportivos 
(saturación de la oferta). 


Político: La recesión económica y el aumento desmesurado de la densidad de población 
201 a 239 ciclo 1991 - 2001, determinan las actuales políticas orientadas al desarrollo 
sostenible, fomentando las iniciativas en esta dirección. El gobierno de canarias es de 
corte nacionalista con un aumento paulatino de su representación, acentuado por el 
fracaso de gestión de los partidos nacionales en la dirección centralizada de las regiones 
ultra periféricas. Esto hace que se promueva con fuerza la construcción de una identidad 
canaria en la que los clubes representativos forman parte del patrimonio cultural de las 
islas. Como muestra de esta política baste señalar que en actualmente las instituciones 
públicas financian de forma indirecta (contratos publicitarios) o directa (subvenciones) el 
entre el 50 % o el 100 % de los presupuestos de los clubes deportivos de categoría 
nacional, incluyendo en estos las S.A.D. 


Legal: El marco de la ZEC, la RIC (reserva de inversiones en canarias) supone una 
importante bolsa de capital para invertir favoreciendo el desarrollo de iniciativas 
empresariales. Sin embargo existen dos problemas que en la actualidad limitan el 
crecimiento de las S.A.D,. uno es la imposibilidad de controlar el mercado laboral debido 
al reconocimiento de la U.E. del derecho a la libre circulación de trabajadores, que 
incrementar la oferta de jugadores al tiempo que reduce su valor en el mercado, 
perdiendo la inversión de los contratos a largo plazo. En este sentido los acuerdos 
internos de los clubes para estabilizar el mercado han resultado frágiles y presentan 
serios problemas legales. Por contra la nueva ley canaria de fundaciones amplía las 
posibilidades de crecimiento de las S.A.D., ya que permite el crecimiento patrimonial y la 
diversificación de servicios y actividades acordes con las nuevas demandas de mercado, 
al tiempo que posibilita la creación de secciones deportivas. 


Geográfico: El mayor escollo y la característica más diferenciada del club la constituye su 
aislamiento geográfico (insularidad), que limita su radio de acción directa sobre el territorio 
de la isla de Tenerife. Este hecho diferenciado favorece la identificación del público ya que 
no existe la competencia directa en el mismo ámbito territorial, un aficionado al fútbol solo 
puede asistir a partidos de 1? División del Tenerife. Esto supone una ventaja siempre que 
el mercado no este saturado de oferta deportiva, ya que permite mantener un público fiel y 
crecer creando valor a partir de la tradición e imagen social de la entidad. 


Producto 


Se desarrollan dos productos / servicios claramente diferenciados, por un lado los 
orientados a la formación de jugadores y el rendimiento deportivo; y por otro lado los de 
ocio. A continuación exponemos las características más significativas de cada uno: 


Formación y rendimiento deportivo: deben posibilitar el rendimiento máximo de los 
deportistas a través de un programa perfectamente diseñado, y contemplar alternativas 
adecuadas para aquellos deportistas que no logren el nivel requerido para la alta 
competición, por este motivo consideramos fundamental la formación integral de los 
deportistas facilitando alternativas formativas y laborales a su carrera deportiva. 


e Novedad: Servicios formativos tanto académicos como deportivos con 
programas adaptados a las necesidades individuales de cada deportista. 
Servicios de un educador orientador como soporte educativo y personal. 
Servicios de un Relaciones Publicas como soporte social y familiar. 


e Polivalencia: Formación polivalente de los deportistas hasta los 16 años, 
evitando limitar su potencial deportivo. 


e Flexibilidad: Equipos confeccionados con jugadores de varios años para 
facilitar la transmisión de experiencias. Juego en categorías superiores a 
su edad para aumentar su nivel competitivo. 


e Calidad: Plantillas reducidas y selectas. Técnicos y personal de apoyo 
titulados y con gran experiencia. Mejores infraestructuras y medios 
materiales. 


Ocio: deben cubrir las expectativas de rentabilidad económica y social, acordes con la 
gran inversión realizada. Para ello se ofertan unos excelentes servicios, variados y con 
precios asequibles que permiten integrar usuarios con diferentes preferencias, 
necesidades y capacidades económicas. 


e Novedad: Oferta de altísima calidad, única por la cantidad de servicios 
ofertados y por su carácter abierto al público general principalmente de 
toda la zona metropolitana Santa Cruz - La Laguna. 


e  Polivalencia: Oferta diversificada pero con una sinergia positiva, incluyendo 
espectáculos deportivos, restauración, alojamiento, salud, tiendas 
comerciales, actividades deportivas y recreativas, etcétera. 


e Flexibilidad: Oferta adaptable a las necesidades de los usuarios, flexibilidad 
horaria, de precios, de espectáculos y actividades. 


e Calidad: Equipos y deportistas de alto nivel, técnicos y personal cualificado, 
instalaciones y medios materiales de calidad, servicios de atención 
preferencia al cliente y una imagen muy cuidada. Las diferencias de los dos 
productos / servicios se constatan aún más en cuanto a sus características 
y oferta de la competencia: 


Competencia: 


Formación y rendimiento deportivo: no tenemos competencia real en la Isla de Tenerife, ni 
siquiera en las categorías base. El mayor problema hasta el momento es la mala 
formación y atención que se ha dado a la base y que ha provocado que en algunos casos 
que los jugadores con talento de las Islas prefieran jugar en equipos de la península o con 
nuestro único competidor directo la U.D. Las Palmas. Aun dando una formación con 
serias carencias, la política de cantera de la Unión Deportiva es mejor y con mayor 
tradición, ya que facilita la salida de jóvenes jugadores: Guayre, Jorge, Valeron, Manuel 
Pablo, etcétera. Actualmente no estamos en disposición de competir con los grandes 
clubes ni con los clubes con una tradición de cantera. En el primer caso los títulos y la 
economía establecen las diferencias, en el segundo la seriedad del trabajo asegura una 
oportunidad de alcanzar la elite y por tanto un aliciente para enrolarse en ellos. 


Un problema más importante de cara al futuro es la entrada de servicios / 
productos sustitutivos, el fútbol evoluciona demasiado lento en cuanto a su imagen y 
sigue por lo general anclado en una imagen de deporte machista con gente de escasa 
educación y de comportamientos agresivos nada ejemplares. La juventud actual no se 
identifica con los personajes de las cantinas de los campos, ni con la gestión y dirección 
de técnicos de escasa formación y aún menos habilidades sociales. Esto puede provocar 
un éxodo de muchos potenciales deportistas y aficionados hacia otras prácticas de ocio 
deportivo. Señalar la importancia de las mujeres que son mayoría y a las cuales no se las 
ha dado la consideración necesaria. 


Ocio: Existe una enorme carencia de servicios de ocio de calidad en la isla de Tenerife, 
principalmente en el ámbito deportivo, no existen instalaciones públicas orientadas para 
este fin, baste señalar que no hay ninguna piscina cubierta de uso público en toda la 
provincia. Para cubrir la demanda de ocio deportivo y recreativo se han adaptado las 
instalaciones deportivas existentes que en su mayoría estaban diseñadas solo para el uso 
competitivo por lo que no están acondicionadas para realizar estos servicios. Solo algunos 
clubes privados o instalaciones hoteleras ofertan servicios de calidad, pero en cualquier 
caso no pueden considerarse competencia, ya que tiene un acceso restringido a socios o 
clientes, y bastante limitado en cuanto a capacidad. 


Actualmente está previsto el desarrollo de nuevas infraestructuras dentro del plan 
insular de campos de fútbol y de piscinas que promueve el Cabildo de Tenerife. En 
principio estas no suponen ninguna competencia ya que los nuevos campos de fútbol no 
ofertan servicios deportivos de uso públicos y están centrados en el fútbol federado, lo 
cual en cierta medida nos beneficia porque al mejorar las condiciones de trabajo del fútbol 
base se mejora la calidad de los jugadores y por tanto tendremos más futbolistas donde 
escoger. En el caso de las piscinas estas se han planificado fuera de los complejos 
deportivos, y en zonas con limitaciones espaciales importantes, lo cual restringe su uso y 
sus posibilidades de crecimiento condicionando la cantidad y calidad de servicios que 
estas pueden llegar a ofertar. 


ANALISIS DAFO 


Matriz: 


Debilidades 


La excesiva dependencia económica de 
instituciones públicas y entidades financieras, con 
lo que se corre el riesgo de que el proyecto sea 
instrumentalizado o mediatizado. 

La falta de personal con experiencia y una 
formación adecuada para el desarrollo del proyecto. 
Señalar que actualmente no existe oferta formativa 
en la gestión del ocio deportivo, ni se han 
desarrollado proyectos de esta índole en las islas. 


Fortalezas 


Se cuenta con el respaldo mayoritario de los 
accionistas de la S.A.D para llevar a cabo el 
proyecto. 

Se dispone del patrimonio necesario para poder 
abordar el proyecto (terrenos en propiedad). 

El club no tiene competencia en la provincia y es el 
representativo deportivo de la isla mas conocido a 
nivel nacional e internacional 


Formulación estratégica: 


Amenazas 


La mala situación económica actual del club, 
sumado a la dependencia de factores aleatorios 
como los resultados deportivos del primer equipo 
condiciona de forma importante las posibilidades de 
financiación de los nuevos proyectos. 

La recesión actual económica y sobre todo del 
mercado del fútbol (derechos televisivos a la baja) 
plantea un futuro incierto para las S.A.D. de las 
pequeñas capitales dado “su menor impacto 
mediático. 


Oportunidades 


Existe un marco legal favorable para conseguir 
inversores para la financiación del proyecto: RIC 
(reserva de inversiones en canarias). 

Existe una gran demanda y una carencia total de 
oferta de servicios de Ocio en la zona de desarrollo 
del proyecto. 

Se cuenta con el respaldo de las instituciones 
públicas y de entidades financieras. 


» Establecer una jerarquía en cuanto a la realización proyecto comenzando por 
aquellas propuestas que supongan una máxima rentabilidad, cada fase desarrollada debe 
ser rentable económica y socialmente. El objeto es crear confianza en la capacidad de 
desarrollo total del proyecto. 


» Realizar una buena campaña de comunicación corporativa dirigida a las 
asociaciones de vecinos de la zona, asociaciones deportivas, instituciones públicas, 
entidades financieras y medios de comunicación. El objetivo es conocer la visión y opinión 
que tienen sobre el proyecto para poder ajustarlo a las necesidades y expectativas, 
mejorando así la imagen del mismo. 


» Promover acuerdos con la fundación y empresa de la Universidad de La Laguna 
para formar y de paso desarrollar el equipo multidisciplinar necesario para llevar a cabo el 
proyecto. Reduciendo así el coste de personal a corto plazo, e ir incorporando 
paulatinamente en plantilla a aquellos personal (becarios) más capacitados. 


» Desvincular económicamente la S.A.D. de la Fundación, y traspasar el 
patrimonio a esta última. De esta forma evitamos que el patrimonio se pueda ser afectado 
por la crisis del mercado del fútbol profesional. Trabajando al mismo tiempo el crecimiento 
a través del capital social, que es mucho más rentable a largo plazo. 


SEGMENTACIÓN 


Público Objetivo: 


Dada la amplitud de servicios y las características diferenciadas de las dos ofertas, 
realizamos una división estratégica del público objetivo en dos grupos: 


RENDIMIENTO DEPORTIVO 
SERVICIOS PERFIL DEL PUBLICO 


Personas vinculadas al deporte de la zona metropolitana y norte de Tenerife o de las islas de La 
Palma, La gomera y el Hierro, que reúnan la + cualificación necesaria. 

Deportistas becados del club. Clubes de fútbol del norte de Europa. Clubes de fútbol participantes 
en torneos o intercambios. Futbolistas participantes en campus. 


Jugadores seleccionados del más alto nivel competitivo en cualquiera de las modalidades 
deportivas del club. 

Jugadores de base seleccionados de cualquiera de las modalidades deportivas del club, a partir de 
los 10. 


OCIO 
SERVICIOS PERFIL DEL PUBLICO 


A pl Simpatizantes del club, socios y abonados; clientes residentes en la zona 
Cafetería restaurante ; y y Ñ 
metropolitana de S/C de cualquier edad (*estadio). 
, Simpatizantes del club, socios abonados; clientes residentes en la zona 
Tienda del Club* Ne el Puede 
metropolitana de S/C de cualquier edad. (*estadio). 
a Socios, abonados; usuarios y clientes residentes en la zona metropolitana de La 
Cafetería restaurante . 
Laguna de cualquier edad. 
. Simpatizantes, socios, abonados; usuarios residentes en la zona metropolitana 
Tienda del Club P : P 
de La Laguna de cualquier edad. 
Aficionados del club, socios y abonados, socios clientes y usuarios (fundación) 
Parafarmacia , ] 
residentes de las zonas S/C de cualquier edad. 
a Deportistas, socios, abonados, usuarios y clientes residentes de la zona de todas 
Peluquería y estética edades 


ósea Niños-as de 3 - 9 años hijos de deportistas, socios, abonados, clientes y 
usuarios de los servicios de la fundación. 
y Deportistas, socios, abonados y usuarios de la zona de todas las edades con 
Medicina del deporte : É 
lesiones y afecciones o problemas personales que busca 
ES Deportistas, socios, abonados y usuarios de la zona de todas las edades con 
Medicina general E É 
lesiones y afecciones o problemas. 
Éi Deportistas, socios, abonados y usuarios de la zona de todas las edades con 
Fisioterapia ; : 
lesiones y afecciones. 
cid Deportistas, socios, abonados y usuarios de la zona de todas las edades con 
P problemas personales o sociales. 
a ] Aficionados del deporte, simpatizantes del club, socios y abonados, canarios de 
Ligas profesionales 3 , y 
todas las edades, principalmente residentes en la isla. 
Competiciones Aficionados del deporte, socios y abonados, canarios de todas las edades, 
amateur principalmente residentes en la isla. 
Socios, abonados, usuarios principalmente de la zona. 
Deporte Recreativo e z 
Programas de actividades para ambos géneros y 
Socios, abonados, usuarios principalmente de la zona Programas de actividades 
Mantenimiento físico h 
para ambos géneros y 
Iniciación deportiva Niños y niñas de 6 a 9 años residentes de la zona metropolitana de La Laguna 


Musto del alib* Simpatizantes del club y aficionados del deporte residentes en las islas de todas 
las edades, investigadores del deporte (*estadio). . 


Volumen Potencial: 


250 
200 
150 
100 
50 
0 


7-9 10-12 13-15 16-19 19-32 + 


MM Escuela del Deporte M Residencia Deportiva M Alto Rendimiento 
Ml Deporte Base 


PUBLICO OBJETIVO DE OCIO 


Miles 


3.9 10-17 1S - 39 40 - 60 + 60 
Grupos de edades 


MM Senicios Comerciales M Servicios de Salud M Deporte Espectaculo 
Ml Senicios Deportivos MM Servicios Culturales 


Existe una diferencia entre los públicos objetivos en el caso del rendimiento este se limita a las plazas ofertadas, ya 
que es una oferta selectiva, en el caso del ocio esta abierta a todo el publico susceptible de utilizar los servicios 


ofertados 


Los datos prácticos se han extraído de la Viceconsejeria de Cultura y Deportes del Gobierno de Canarias, ISTAC, 
INSALUD e ICFEM. En primer lugar seleccionando el factor de capacidad adquisitiva acorde a cada servicio. En 
segundo lugar limitando espacialmente el publico a una zona de 30 kilómetros de distancia de las instalaciones, 
que es una distancia habitual de desplazamiento en la zona. Y por ultimo hemos sumado el volumen de publico 
objetivo por bloques descontando las repeticiones de publico por varios servicios en un mismo bloque. 


POSICIONAMIENTO 


Criterios: 


Rendimiento deportivo: en este caso los criterios de posicionamiento se establecen en la 
calidad (cualificación de los técnicos, atención personal, características de las 
instalaciones); variedad (n* de modalidades deportivas ofertadas); y por ultimo el volumen 
(deportistas y técnicos formados en el club que acceden a la elite deportiva nacional): 


COano 


Athletic Club de Bilbao Media - Alta 


* Personal, programas de formación, servicios e instalaciones deportivas. 
** Cantidad de deportes practicados y de categorías por deporte. 
*** Numero de deportista que militan en la máxima categoría nacional en sus respectivas modalidades. 


Como podemos observar nuestro objetivo es a corto plazo lograr una posición de 
líder en Canarias en cuanto a la formación de futbolistas como de deportistas de las 
modalidades practicadas. A largo plazo es superar al Athletic de Bilbao en cuanto al 
volumen en la elite de futbolistas formados, y al Barcelona en la calidad de los deportistas 
de elite formados en las diferentes modalidades. 


Ocio: los criterios de posicionamiento se establecen en base a la calidad (cualificación de 
los técnicos, características de las instalaciones, y atención al cliente); la variedad 
(cantidad de servicios ofertados); y volumen de los servicios (n* de socios y/o usuarios): 


OCIO CRITERIOS DE POSICIONAMIENTO 
CALIDAD VARIEDAD VOLUMEN 


A corto plazo nuestros objetivos se centran en situarnos como líderes en la isla 
frente a los dos competidores directos como son El complejo deportivo del Ayuntamiento 
de Santa Cruz y La Universidad de La Laguna, esta ultima pese a que tiene una oferta 
externa de servicios limitada, hay que tenerla muy en cuenta ya que tiene unos planes de 
expansión importantes y una situación geográfica inmejorable. A medio plazo el objetivo 
es superara al principal referente en las islas que es la Ciudad Deportiva de Las Palmas, 
teniendo que incidir para ello en el criterio de calidad. En este último caso el referente son 
las instalaciones de la Santa Sport en Lanzarote, un complejo turístico deportivo de lujo 
conocido internacionalmente. Una de las ventajas claras que contamos con respecto a 
todas estas entidades es que salvo la Universidad de La Laguna ninguna tiene una 
representación social por lo que les cuesta captar y fidelizar a los socios y usuarios. 


Calidad 


POSICIONAMIENTO CIUDAD DEPORTIVA 


Calidad 


Calidad 


all. > 
POSICIONAMIENTO C.D. TENERIFE 


Volumen 


POSICIONAMIENTO CIUDAD DEPORTIVA 


Volumen 


PRODUCTO 


Marca: 


El club con más de 75 años de historia tiene una marca asentada y reconocida 
internacionalmente por este motivo el objetivo es mantenerla, y realizar solo pequeñas 
modificaciones de diseño para crear la de la fundación. El nombre del equipo profesional, 
los primeros equipos de las diferentes secciones y las categorías base será el mismo: 
“C.D. Tenerife”, sin hacer mención a S.A.D. para unificarlos, en el caso del logotipo 
mantendremos el escudo base. Para el resto de servicios de ocio de la fundación, 
introduciremos el nombre de Fundación del C.D.Tenerife y utilizaremos el escudo con el 
Teide con un significado más canario, muy adecuada para el carácter insularista de la 
oferta de servicios. 


Imagen: 


Tanto la sociedad anónima deportiva como la fundación se establecen sobre una 
cultura de valores que forman nuestra identidad y que por supuesto deben quedar de 
manifiesto en la imagen que se ofrece. Dado que en el tipo de producto / servicio ofertado 
la imagen es una parte inseparable y fundamental de su valor añadido, esta se ha 
concretado en: 


Infraestructuras y equipamientos: una parte importante de la imagen externa, son las 
instalaciones en las que se optan por dos líneas: clasicista para el estadio y naturalista 
para la ciudad deportiva, cuidando especialmente la iluminación natural y los espacios 
verdes, teniendo en ambos casos una buena integración con su entorno paisajístico. 
Interiormente las instalaciones son acogedoras y familiares al tiempo que ofrecen una 
imagen moderna y funcional, a través de un cuidado diseño y la informatización y 
mecanización de muchas de los elementos operativos (riegos, luces, controles, etc..). 


Comunicación corporativa: la otra parte la forman la información a través de un soporte 
unificado y completo: página web, guías, programas, revista, señalética, etc....; y las 
relaciones interpersonales establecidas sobre las cualidades del personal e integradas en 
un programa de relaciones públicas, donde se contemplan las normas y criterios de 
atención al cliente (protocolo , uniformidad, etc..). Todo ello realizado con un diseño de 
una calidad acorde con el prestigio del club. 


Características 


La selección de los productos / servicios se ha realizado en función del valor 
añadido que aportan en conjunto, y su clasificación siguiendo los dos grandes áreas de 
desarrollo del club: rendimiento deportivo y de ocio, incluyendo en estos últimos los 
servicios de salud y comerciales. Estos dos bloques se han organizado a su vez en 
gamas y lineas de productos / servicios. Siempre en función de la confluencia de áreas de 
demanda del mercado (ocio) y/o de las necesidades deportivas (rendimiento deportivo) 


RENDIMIENTO DEPORTIVO 
GAMA LINEAS ATRIBUTOS 


Titulaciones oficiales homologadas de Técnico Deportivo de 
Grado Medio o Superior. Profesorado cualificado. Prácticas de 
empresa y bolsa de trabajo. Aulas de nuevas tecnologías. 
Programa de becas. 
Titulaciones oficiales homologadas, diplomas y master en 
Gestión Deportiva. Profesorado cualificado. Prácticas de 
empresa y bolsa de trabajo. Aula de nuevas tecnologías. 
Programa de becas. 
Habitaciones dobles con servicios comunes. Selfservice. Sala de 
* Deportistas becados | estar, biblioteca y sala de estudio. Facilidades de uso de las 
instalaciones y servicios de ocio. Educador responsable. 
Habitaciones dobles completas. Servicio de comedor. Sala de 
* Concentraciones estar Biblioteca y sala de estudio. Facilidades de uso de las 
(clubes alto nivel). instalaciones y servicios de ocio. Aula de reuniones técnicas. 
Revisión médica y valoración física. 
Habitaciones dobles con servicios comunes. Selfservice. Sala de 
estar Biblioteca y sala de estudio. Facilidades de uso de las 
instalaciones y servicios de ocio. 
Competiciones nacionales e internacionales. Contratos 
profesionales. Asesoramiento personal, familiar y profesional. 
Instalaciones homologadas. Técnicos cualificados. Servicio 
médico de apoyo. Programas de mejora individual. Equipación 
completa. Facilidades de uso de las instalaciones y servicios de 
ocio. Revisión médica y valoración física. 
+ Fútbol Competiciones nacionales e internacionales. Contratos o becas 
» Baloncesto por rendimiento. Asesoramiento personal, familiar y profesional. 
* Balonmano Instalaciones homologadas. Técnicos cualificados. Servicio 
* Voleibol medico de apoyo. Programas de mejora individual. Equipación 
+ Fútbol sala completa. Facilidades de uso de las instalaciones y servicios de 
(Semiprofesionales) ocio. Revisión médica y valoración física. 
Competiciones nacionales e internacionales. Becas por 
» Natación rendimiento. Asesoramiento personal, familiar y profesional. 
* Atletismo Instalaciones homologadas. Técnicos cualificados. Servicio 
* Gimnasia Rítmica medico de apoyo. Programas de mejora individual. Equipación 
(amateur) completa. Facilidades de uso de las instalaciones y servicios de 
ocio. Revisión médica y valoración física. 
e Fútbol Competiciones insulares, autonómicas, nacionales y/o 
* Baloncesto internacionales. Instalaciones homologadas. Programas de mejora 
* Balonmano individual. Técnicos cualificados. Servicio medico de apoyo. 
* Voleibol Becas económicas. Orientación escolar y personal. Equipación 
+ Fútbol sala completa. Educación en higiene y valores. Revisión médica y 
* Atletismo valoración física. 
+ Natación 
* Gimnasia rítmica 


* Técnicos deportivos 


* Gestores Deportivos. 


* Eventos 
(torneos y campus). 


e Fútbol 
* Baloncesto 
* Balonmano 
e Voleibol 
(Ligas profesionales) 


OCIO 
GAMA LINEA ATRIBUTOS 


e Restauración 
* Tienda deportiva 


e Parafarmacia 


* Peluquería y estética 


+ Museo del club 


+ Medicina del deporte 


+ Medicina general 


e Fisioterapia 


* Psicoterapia 


* Ligas profesionales 


* Competiciones amateur 


e Mantenimiento Físico 


* Deporte recreativo 


e Escuela de Fútbol 


e Natación 


Comidas rápidas Self-service. Menús variados y equilibrados 
incluyendo vegetarianos. Productos frescos y naturales. Cocineros 
y camareros cualificados. 

Equipaciones oficiales del club, material deportivo general, 
prensa, material de papelería y regalos (merchandaising). 
Dependientes cualificados 

Dietética deportiva e infantil, material ortopedico deportivo, 
medicamentos homeopáticos, productos para el cuidado y la 
higiene personal. Farmacéutico cualificado 

Cortes, peinados y tintes de pelo, manicura, depilación y limpieza 
de cutis. Personal cualificado y con amplia experiencia. 
Exposición permanente de la historia del C.D. Tenerife. Centro 
documental deportivo de la provincia de S/C. Conferencias, 
exposiciones y otros eventos culturales. Talleres educativos para 
escolares. Guías y educadores de taller cualificados. 

Talleres, teatrillo y biblioteca infantil. Animadores-educadores 
cualificados. 

Diagnostico, tratamiento de lesiones y afecciones, mediante 
quimioterapia, dietética y aeroterapia. Médicos especialistas con 
amplia experiencia. 

Diagnostico integral, tratamiento de lesiones y afecciones 
mediante homeopatía, dietética y fitoterapia. Médicos 
especialistas con amplia experiencia. 

Recuperación y rehabilitación de lesiones y afecciones mediante 
kinoterapia, masaje, osteopatía, acupuntura, ultrasonidos, 
podología, termoterapia e hidroterapia. Fisioterapeutas 
especializados con amplia experiencia. Taquillas y toallas. 
Control de estrés: autorregulación energética. Agencia personal y 
social: valores y habilidades sociales. Psicólogo experimentado. 
Competición de alto nivel de fútbol, baloncesto y balonmano 
masculino, seguro de accidentes y riesgos, servicio de seguridad y 
asistencia medica. Facilidades de transporte al estadio (fútbol). 
Instalaciones de calidad homologadas. 

Competiciones de alto nivel de fútbol, voleibol y baloncesto 
femenino. Fútbol sala, atletismo, natación y gimnasia rítmica. 
Enseñanza y competiciones a nivel autonomico y/o nacional e 
internacional, instalaciones de calidad homologadas. Seguro de 
accidentes y riesgos, servicio de seguridad y asistencia medica. 
Musculación, aerobic, gimnasia mantenimiento, gimnasia 
preparto, natación, acuarobic, tai chi, yoga, baile. Técnicos 
cualificados, taquillas gratis, facilidades de transporte y 
aparcamiento, servicio de ludoteca para los niños. Revisión 
medica y valoración física. Programas individualizados. 

Fútbol 5, 7 y11 (cespet artificial), fútbol sala y baloncesto 3x3 
(pabellón), fútbol playa, voley playa, natación, bagminton. 
Técnicos cualificados, taquillas gratis, facilidades de transporte y 
aparcamiento, servicio de ludoteca para los niños. Revisión 
medica y valoración física. 

Fútbol 5, enseñanza y competiciones lúdicas, practicas en cespet 
artificial, equipaciones y material gratis. Técnicos cualificado, 
educación en higiene y valores. Revisión medica y valoración 
física. 

Natación, enseñanza lúdica, piscina climatizada cubierta con vaso 
especifico de enseñanza: Técnicos y socorristas cualificados, 
programas individualizados. Revisión medica y valoración física. 


PRECIO 


Objetivos: 


Incrementar la cuota de mercado: esto incluye el abarcar la demanda potencial que 
actualmente es muy superior a la que cubre el mercado. De esta forma ampliaremos el 
mercado y facilitaremos la entrada de otras iniciativas que contribuyan a mejorar la 
competitividad y faciliten la creación de empleo. 


Transmitir una imagen de calidad: unos precios bajos suelen ser interpretados como un 
escaso valor del producto y no estarían acordes con la categoría de los servicios 
ofertados, por otro lado necesitamos ampliar el volumen de ventas de servicios, para 
solucionar esta contradicción realizaremos una política de precios diferenciados, 
estableciendo unos precios medios y bajos, estos últimos con unos criterios de acceso 
mucho mas selectivos. 


Maximizar la facturación: no podemos maximizar beneficios dado el objetivo de aumentar 
el capital social y tampoco podemos minimizar los costes en detrimento de la calidad de 
los servicios/ productos. Por tanto maximizaremos la facturación de una forma 
diversificada que compense el escaso margen de beneficio y sobre todo equilibre la 
rentabilidad de los servicios / productos mas rentables con respecto a otros de menor 
rentabilidad. 


Estrategias: 


Establecer unos precios medios para los servicios de salud, servicios comerciales 
(externalizados), deporte espectáculo y al resto de servicios deportivos de ocio acordes 
con la calidad (excepto la escuela de fútbol y la natación),. Precios al coste mas un 
margen de la inversión ajustado a los objetivos temporales de amortización de la misma. 


Establecer unos precios bajos para los servicios de ocio y el deporte espectáculo en los 
abonos de temporada, incrementando la cuota de mercado, y mejorando la financiación al 
adelantar los ingresos a los pagos. Precios al coste mas un pequeño margen de la 
inversión ajustado a los objetivos temporales de amortización de la misma. 


Establecer unos precios bajos para los cursos de la escuela del deporte y la residencia 
deportiva, impulsando la penetración en los sectores. Precios al coste mas un margen de 
la inversión ajustado a los objetivos temporales de amortización de la misma. 


Establecer unos precios medios altos para la escuela de fútbol y la natación, asociados a 
unos servicios de calidad únicos en toda la zona, evitando hacer la competencia a otras 
escuelas de fútbol, o a las piscinas publicas de la zona metropolitana, compesando el 
coste de las actividades, la amortización del préstamo y el pago de los técnicos del fútbol 


Establecer un servicio gratuito para la ludoteca como parte del valor añadido necesario a 
los servicios de la ciudad deportiva y ceder la explotación del museo al Cabildo Insular 
para evitar los altos costes del mantenimiento. 


Determinación: 
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El resto de servicios no se consideran por ser internos y parte del proceso de producción deportivo. 


PRECIOS SERVICIOS / PRODUCTOS DE OCIO DEPORTIVO 
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CU.: Coste Unitario por hora de servicio o unidad de medida de coste de los productos /servicios 
ofertados; P: Precio hora o unidad de medida mínima ofertada; MC: Margen de Contribución; V: 
volumen de púbico o de ventas anual; I: Ingresos; R”: Resultados previstos. 

Los cálculos se han realizado para un año con los servicios a pleno funcionamiento, esto quiere decir 
que solo hasta el cuarto año del presente plan se podrían lograr estos rendimientos. Aun así habría 
que matizar que los cálculos se han realizado a la baja con una situación deportiva sin resultados 
destacados, porque consideramos que los resultados son demasiado aleatorios para incluirlos. 

En los servicios comerciales se contabiliza la cuota de concesión anual. 

Los precios de los derechos de televisión están ajustados a un beneficio cero con la idea mantenerlos 
bajos ajustados a la capacidad mediática de la entidad. 

La revista también se ajusta a un beneficio cero ya que supone una de las principales fuentes de 
información externa y prioriza la difusión a la rentabilidad económica. 
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DISTRIBUCIÓN 


Lugar: 
Ubicación de las instalaciones: 


Estadio: situado en el mismo centro urbano de S/C dentro del complejo deportivo 
de la ciudad y junto a la rambla (arteria del trafico de la capital), muy bien comunicado a 
10” del muelle de la capital y a 20” del aeropuerto del Norte, cuenta con salidas a las 
autopistas del Norte y del Sur a menos de 1 Km de distancia. Actualmente se trabaja en 
un plan para solucionar los problemas de aparcamiento de la zona. Es una zona urbana 
muy revalorizada que sin ser comercial cuenta con una importante cobertura de 
comercios de ocio: cines, parques, terrazas, pizzerías, etc.. Las familias residentes son de 
clase media. 


Ciudad deportiva: situadas en una zona rural con muchas urbanizaciones 
residenciales de clase media alta, que se caracteriza por su seguridad y tranquilidad, 
disponen de zonas verdes y facilidad de aparcamientos. Muy bien comunicadas situadas 
en un punto de confluencia cercano a la autopista del Norte de muy rápido acceso, a 
menos de Y. hora de coche en un radio de Candelaria al Puerto de la Cruz (zona de 
mayor densidad poblacional de la isla), con una buena conexión de transporte publico, a 5 
minutos del Aeropuerto del Norte, 15” del muelle de Santa Cruz y solo 5” del centro 
urbano de La Laguna. 


Disposición de las instalaciones: 


Estadio Cuenta con tres área, una de gestión con las oficinas generales y 
atención al cliente situada en el fondo norte, otra para los servicios deportivos en el lateral 
oeste que da al complejo deportivo municipal y una tercera con el museo, la tienda y el 
bar restaurante en el fondo sur, dejando para uso comercial externo el lateral este. 


Ciudad Deportiva Dividida también en tres zonas: una primera con la residencia 
de jugadores y la escuela del deporte (zona norte), una segunda en con los cuatro 
campos de fútbol de forma escalonada aprovechando el desnivel del terreno (centro) y 
una tercera con complejo de ocio y la administración (suroeste). Los terrenos tienen 
salidas directas tanto por el norte como por el sur a las dos vías de trafico mas 
importantes de la zona. Por el este esta prevista la construcción de una calle que une 
estas dos vías. Esto aumentara las plazas de aparcamiento y facilitara el acceso a los 
campos de fútbol, manteniendo la adecuada separación de otras instalaciones y servicios. 


Organización de las instalaciones: 


Todas las instalaciones están dispuestas para un uso flexible que rentabiliza su 
utilización bien sea mediante la adaptación del espacio como puede ser los campos de 
fútbol transformables de 11 a 7 o a 5; mediante la alternancia en su utilización como es el 
caso de la sala de prensa y sala de reuniones técnicas del primer equipo; o por ultimo 
mediante la capacidad de adaptación pabellón deportivo / salón de actos. Esto se 
consigue mediante la utilización de equipamiento multifuncional (elementos divisorios, 
mobiliario adaptable, etc.). 


Canales: 


DISTRIBUCIÓN DE LOS SERVICIOS / PRODUCTOS DE RENDIMIENTO DEPORTIVO 
SERVICIOS SISTEMA 


Cursos de Técnicos 
y Master en Gestión 


Becados, staff y 
eventos. 


Fútbol, Baloncesto, 
voleibol balonmano, 
fútbol sala, 
atletismo, natación, 
gimnasia rítmica 


Fútbol, Baloncesto, 
voleibol balonmano, 
fútbol sala, 
atletismo, natación, 
gimnasia rítmica 


Cursos anuales, con clases presenciales en grupo o tutorías individuales a 
distancia vía e-mail. Grupos de 10 - 20 alumnos por aula, cuatro horas al día por 
grupo de alumnos, 5 grupos de técnicos y 3 de master. 10 meses de clase al año. 
Alojamiento en régimen de pensión completa. 30 plazas anuales para los 
deportistas del club becados y otras 30 plazas de oferta externa para la 
realización de staff durante 6 meses y eventos durante los otros 6 meses, la oferta 
para estos últimos se establece por día de estancia. 

Grupos deportivos, con un equipo por modalidad y genero excepto el fútbol que 
tiene dos y la gimnasia rítmica que solo tiene oferta femenina. De 12 a 22 
deportistas por equipo, 15 equipos con 11 meses de actividad al año, horario en 
función de las necesidades. Los equipos de fútbol realizan sus actividades en los 
campos de fútbol de la ciudad deportiva y el estadio (primer equipo) el resto en 
las mejores instalaciones de la zona metropolitana. 

Grupos deportivos con ocho equipos por modalidad deportiva y genero excepto 
la gimnasia rítmica que solo tiene oferta femenina y dos equipos. De 12 a 22 
deportistas por equipo; 60 equipos con 11 meses de actividad al año, horario de 
tardes entre las 16 y las 19 h en función de las necesidades. Los equipos de 
fútbol realizan sus actividades en los campos de fútbol de la ciudad deportiva y 
el estadio (solo primer equipo) el resto en las mejores instalaciones de la zona 
metropolitana. 


Salvo el fútbol el resto de modalidades de alto rendimiento se distribuyen y entrenan en sedes concertadas fuera de las 
instalaciones del club. 


DISTRIBUCIÓN DE LOS SERVICIOS/PRODUCTOS DE OCIO DEPORTIVO 
SERVICIOS SISTEMA 


Restaurantes 
Tiendas 
Parafarmacia 
Peluqueria-estética 


Atención al cliente individual, individual o en grupo de 10 (peluquería estética) 
a 60 (restaurante). El horario esta coordinado entre si y con el resto de las 
actividades tanto culturales como deportivas. Todas las instalaciones 
comerciales y culturales se encuentran en la misma área para aprovechar la 
sinergía positiva de los servicios. La cocina del restaurante de la ciudad 
deportiva provee el selfservice de la residencia. 


Museo 
Ludoteca 


Atención informativa al cliente o visitas guiadas en el caso del museo, 
estableciendo un volumen máximo de publico de 1000 personas, siendo este 
de 30 para el taller educativo o las visitas guiadas, se establece un máximo de 3 
investigadores al tiempo. En cuanto a la ludoteca establecemos un tope de 30 
niños máximo, tratando de ajustar el servicio de guarda a la duración de las 
actividades deportivas y comerciales. 


Medicina Deportiva 
Medicina General 


Fisioterapia 
Psicoterapia 


Consultas individuales de duración variable 2 horas psicoterapia, 1 hora 
medicina y fisioterapia.. Los servicios al publico comprenden un horario 
diferente al los deportistas del club para que el personal cubra ambas 
demandas. 


Fútbol Profesional. 


Ligas Profesionales. 


Competiciones 
Amateur 


Espectáculo en directo: fútbol (estadio 22000 p), deportes de equipo y 
Gimnasia rítmica (pabellón insular y municipal 5000p), natación piscina 
municipal (1000p), atletismo estadio municipal (4000p). Se coordinan los 
horarios de las competiciones para que sean alternos y de forma continua se 
pueda asistir a varias competiciones. Se venden los derechos de retransmisión 
en bloque para facilitara la difusión de todas las modalidades. Todo ello 
ajustado a los márgenes de horarios establecidos en los calendarios federativos. 


Mantenimiento 
Deporte recreativo. 
Inicia Deportiva 


Orientación informativa personal o grupal para el deporte recreativo y 
enseñanza individual o grupal para el mantenimiento y la iniciación deportiva. 
Establecemos un tope de 20 personas máximo para los grupos en el caso del 
deporte recreativo y de mantenimiento (30 solo en el fútbol 11) y de 12 en la 
escuela de fútbol y natación. Las actividades de iniciación y mantenimiento- 
recreación coordinan los horarios para que los padres puedan realizar otras 
actividades mientras sus hijos aprenden. 


Sistema: engloba ell volumen de distribución considerando los recursos disponibles y los objetivos de rentabilidad, así como el método de 
distribución utilizado en cada caso. 
Todos los Servicios se establecen entre 45 o 52 semanas al año, el deporte espectáculo sobre n” de competiciones /año 


Personal: 


ACTIVIDADES DEL PERSONAL EN SERVICIOS DE RENDIMIENTO DEPORTIVO 


SERVICIOS ACTIVIDAD ORGANIZACIÓN Y HORARIOS 
Formación Enseñanza 
Técnicos Dep. Tutorización 
Formación de Enseñanza 
Gestores Dep. Tutorización 

2 turnos de 30 p, L-D de 7-9,30h, 13-15h y 19-21 h 
Alojamiento 
romo 1-5 930-139 


6 grupos; 2 turnos: mañana L-V de 9 - 13 h tardes 19 - 22h 2 
turnos: mañana M y J de 13 a 14 h tardes M y J 18 - 19 

2 grupos; 2 turnos: mañana L-V de 9 - 13 h tardes 19 - 22 h 2 
turnos: mañana M y J de 13 a 14 h tardes MyJ 18 - 19 


: Preparación En el margen horario de L-V de 9-13h y de 17-22h 
Entrenamiento A pe . Ñ .i 
Dirección Fines de semana ajustado a las competiciones 


En el margen horario de L-V de 16-21h 
Docica Enseñanza 
Tutorización 2 turnos: mañana M y J de 13 a 14 h tardes M y J 18 - 19 


Docencia 
Tutorización 
Fines de semana ajustado a competiciones 
Todos los técnicos del club alternan las labores de entrenamiento con las de docencia en la escuela del deporte (y/o 


2 turnos: mañana M y J de 13 a 14 h tardes M y J 18 - 19 
Dirección 
L-V de 9-13 h mañana M y J de 13 a14h 
en la escuela de fútbol en el caso de los técnicos de fútbol base). 
ACTIVIDADES DEL PERSONAL EN SERVICIOS DE OCIO DEPORTIVO 
L- V de 9 - 21h, S y D9-16h 
L- V de 9-21h, S 9-14h 
L- V de 9-21h, S 9-14h 
Información M-D 10-19h 
M Visitas guiadas 
dd Taller educativo M-Dde10- 11h yde 16-17h 
Investigación M-D 10-19h 
Em Publico L-V de 9-13h 
diosas Deportistas L-V de 16 - 20h 
Psicoterapia Consulta Pa 
P Deportistas L-V de 16 - 20h 
Relaciones Atención MM CC L-V de 9-13h, S y D ajustado a competiciones 
Publicas Atención Dep. 
L-V de 17-21h, S y D ajustado a competiciones 
Abonos L-V de 17-21h, S y D ajustado a competiciones 
Entradas 
L-S de 9 - 21h, D de 9 - 14h 
L-S de 9 - 21h, D de 9 - 14h 


SERVICIOS ACTIVIDAD ORGANIZACION Y HORARIOS 
Tiendas deportivas L - V de 9-21h, S 9-14h 
M-D de 11 - 12h y de 17 -18h 
does Guardería L-V de 9-21h, S 9-14h 
Animación L - V 16 -18h, S 10 -12h 
Publico L-V de 9-13h 
Fisioterapia Tratamientos Publico L-V de 9-13h, 5 11-13h 
P Deportistas L-V de 16 - 20h, S 9 -11h 
L-V de 17-21h, S y D ajustado a competiciones 
Información 
L-V de 17-21h, S y D ajustado a competiciones 
Administració Información 
E Abonos y entradas 


Aeróbico 
Clases Musculación 
Mantenimiento Baile 
Artes marciales 
Natación 
Fútbol (5,7,11) 
Baloncesto 3x3 
Fut.. Vol. playa 
Fútbol sala 


Deporte recreativo 


Clases de Natación L- V de 16-21 h.S de 9 - 14h 
iniciación Fútbol 5 2 turnos alternos L - V de 16 - 17h. S de 10 - 11h 


L-S de 9 - 21h. Dde 9 - 14h 
L-S de 9 - 21h. D de 9 - 14h 
L-S de 16 - 21h. D de 9 - 14h 
L-S de 16 - 21h. D de 9 - 14h 
L-S de 9 - 21h, D de 9 - 14h 
L-S de 9 - 21h, D de 9 - 14h 
L-S de 9 - 21h, D de 9 - 14h 
L-S de 9 - 21h, D de 9 - 14h 
L-S de 9 - 21h, D de 9 - 14h 


COMUNICACIÓN 


Promoción: 
Ventas: 


Servicios deportivos y deporte espectáculo. Promoción en paquetes de temporada (1) con 
precios especiales por pertenencia (socios y accionistas) renovación (abonados), duración 
(temporada), familiar (volumen) O residencia (vecindario de la ciudad deportiva). 
Promociones puntuales: revista del club (7a), transporte para las competiciones (1b), 
material deportivo (1c), acceso multideportivo (1d), invitaciones 2X1 (1e). 


Servicios educativos y de residencia Promociones de ventas con precios especiales por 
actividad (deporte base) (2) por categoría de la entidad y objeto social (residencia) (3). o 
Promociones de temporada: material didáctico (2a) becas por resultados académicos 
(2b), equipaciones deportivas (3a), invitaciones a encuentros o pases de actividad (3b). 


Servicios de salud, comerciales y culturales: Promoción de ventas en tratamientos de 
salud (4), por volumen, pertenencia (socios y abonados) o residencia (ciudad deportiva). 
Promociones de temporada: revista del club (4a), invitaciones 2X1 (4b). 


Licensing: 


Servicios residenciales: Acuerdos con las Federaciones de Fútbol Noreuropeas para la 
inclusión en sus web de la oferta de staff de pretemporada en invierno incluyendo la 
participación en encuentros preparatorios (5), Desarrollo de un acuerdo con el 
ayuntamiento de La Federación Tinerfeña de Fútbol y el Cabildo de Tenerife para la 
realización de campus de fútbol durante el periodo estival (6),. 


Servicios culturales: Acuerdo con el Cabildo Insular de Tenerife para la inclusión del 
centro insular de documentación deportiva dentro del museo del club e inclusión de este 
dentro de la red de museos del Cabildo Insular (7). 


Servicios deportivos, y salud: Acuerdo con el Ayuntamiento de La Laguna para la oferta 
preferencia de los servicios deportivo de ocio a los vecinos residentes de Geneto (8). 
Acuerdo con la mutualidad deportiva para la atención de deportistas profesionales en los 
servicios médicos del club (9). 


Servicios comerciales: Acuerdo con 3Pi1416 para la equipación exclusiva de los 
deportistas y equipos del club, de venta en tiendas del club y en su red de distribución 
(10). Firma del convenio de concesión de instalaciones comerciales a empresas 
especializadas del sector, Estadio Heliodoro Rodríguez (11), Ciudad Deportiva (11a). 


Deporte espectáculo: Acuerdo de cesión de derechos de retransmisión radiofónica y 
televisiva del paquete completo de encuentros de las diferentes competiciones de elite en 
abierto (televisión canaria, canal 7 y radio el Día) (12). Acuerdo con una Caja Canarias 
para la distribución de entradas a través de su red de oficinas y cajeros (13). Cesión de 
derechos sobre publicidad estática de las instalaciones a diversos patrocinadores (14). 


Publicidad 


Merchandaising: Producción del material promocional de temporada (ropa, papelería, 
regalo, etc..) (15). Firma de un convenio para su elaboración, distribución y venta de 
material promocional con SIMPROMI (Sociedad Insular de Promoción de Minusválidos) y 
otras entidades de interés social. 


Edición del material informativo: Edición de la revista del club con una periodicidad 
semanal (16) realización del manual de identidad corporativa (diseño gráfico)(17), edición 
de la memoria y las guías de temporada incluyendo el programa completo de actividades, 
para accionistas, socios y abonados (18), edición del resumen de temporada (19), de 
acuerdo al manual y con un diseño unificado y original, las ediciones deben ser ajustadas 
a volumen de público objetivo incluyendo en este entidades de ocio líderes en los 
diferentes campos de ocio: deporte, cultura y turismo, centros de información, bibliotecas, 
asociaciones y colegios profesionales. Creación y edición de un DVD monográfico de 
difusión gratuita con la prensa dominical, en el que se incluyan con toda la información 
sobre los equipos y filiales de cada modalidad, así como de los diferentes servicios y 
programas de actividades de la fundación (20). Creación de una página web con servidor 
propio en donde se alojarían toda la información general y los programas de actividades 
tanto del club como de la fundación (21). Vinculándola con las de las entidades 
patrocinadoras, medios de comunicación, federaciones deportivas, universidades e 
instituciones públicas en sus áreas de deporte, juventud y cultura. Así como con las 
principales asociaciones y colegios profesionales relacionados con el Ocio (cultura, 
deportes y turismo). Solo se vincularan el centro a instituciones de reconocido prestigio. 


Edición del material documental: Edición de documentación técnica para la escuela del 
deporte en formato multimedia CD interactivo y de los apuntes encuadernados (22), este 
material se facilita a los alumnos en función de la modalidad de estudios. También se 
comercializa externamente permitiendo la recuperación de parte del coste de edición del 
mismo. Edición monográfica con motivo de las exposiciones y ciclos culturales del museo 
(23), edición de la memoria anual del club y la fundación (socios y accionistas) (24). 
Edición de unas series monográficas sobre la historia del deporte en la isla, colección de 
cromos y álbumes de la historia en imágenes del deporte en Tenerife, comenzando por el 
fútbol (25). 


Patrocinio: Firma de un acuerdo de colaboración con el Cabildo Insular, diversos 
Ayuntamientos y centros escolares para la equipación deportiva de los deportistas 
participantes en los Juegos Escolares de Tenerife (26), teniendo como contraprestación la 
inclusión de nuestra oferta de servicios en sus comunicaciones corporativas. Firma de 
acuerdo con una televisión de Tenerife (27), para la emisión de los encuentros de los 
fillales de las diversas modalidades y de los seminarios de la escuela del deporte 
incluyendo en estos últimos una entrevista con los ponentes. Se transmitirán siempre 
competiciones realizadas en las instalaciones del club (incluyendo las cedidas) para 
rentabilizar la publicidad estática de nuestros patrocinadores. 


Relaciones públicas 
Externas 


Mecenazgo: Firma de un acuerdo entre el Tenerife S.A.D. y la Fundación del C.D. 
Tenerife para la financiación de las diversas actividades de esta última (28). Este ultimo 
es el mas importante ya que supone la transferencia de una parte importante de los 
ingresos de la S.A.D. a la fundación, a cambio de los cual la fundación se hace cargo de 
buena parte de los servicios que precisa el Club de Fútbol Profesional. 


Relaciones con los medios de comunicación: Creación de una base de datos con todos 
los medios de comunicación y entidades líderes de opinión para facilitara el flujo puntual y 
continuo de información sobre todas las actividades de la SAD y de la Fundación (29). 
Organización de una miniolimpiada (30) con la participación de los medios de 
comunicación los técnicos y deportistas del club y representantes políticos de la Isla, 
realizada en forma de competiciones triangulares de las diversas modalidades deportivas 
del club. 


Eventos y Protocolo: Presentación de la fundación (31) Inauguración de la Ciudad 
Deportiva (32), presentación de la Escuela del Deporte (33), Inauguración del museo del 
deporte (34). Actos de presentación de las temporadas deportivas de los diversos equipos 
de elite (35) presentación del curso escolar de la Escuela del Deporte (36) clausura de 
curso de la Escuela del deporte (37). Limitamos al máximo los eventos y actos para 
mantener un poder de convocatoria y una imagen de calidad de cara a los medios de 
comunicación. 


Internas 


Relaciones con los deportistas: Apoyo en la organización de tres celebraciones anuales 
para los deportistas (por equipos incluyendo la familia en los equipos de elite): jornada de 
convivencia (38), almuerzo de año nuevo (39) y fiesta de fin de temporada (40). Creación 
de un concurso periódico de carácter anual, en donde se reconozcan los méritos de la 
temporada en diferentes categorías: dirección de sección deportiva, mejores técnicos, 
deportistas, alumnos y proyectos deportivos, inclusión de este en la gala de cierre de 
temporada. 


Relaciones con el personal: Organización periódica de la comida de navidad (41) con todo 
el personal de la S.A.D y la Fundación, incluyendo la entrega de un regalo. Organización 
periódica de la jornada de trabajo de inicio del temporada (42) (fin de semana) con la 
participación de la directiva del club y el patronato de la fundación para el cierre de la 
planificación de la temporada entrante. Organización periódica de la jornada de trabajo 
de inicio del temporada (43) (fin de semana) con la participación de los dirigentes 
responsables y técnicos de las diversas modalidades o actividades de la S.A.D. y la 
Fundación para el cierre de la planificación de la temporada entrante. Organización 
periódica de la semana concentración de los diversos equipos de elite con motivo del de 
inicio del temporada (44) (semana) con la participación de los dirigentes responsables y 
técnicos y deportistas de las diversas modalidades. 
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ORGANIZACIÓN 


Sistemas de Control: 
Los sistemas de control del plan de marketing se refieren: 


e Alproceso en cuanto al cumplimiento de temporal y cualitativo de las acciones 
programadas (1) en el plan de marketing. Esta clase de control tiene una continuidad 
temporal ya que abarca todos los factores que inciden en el desarrollo del plan: 
instalaciones y material (provisión, dotación, limpieza y mantenimiento), personal 
(atención, higiene y seguridad), actividades (desarrollo y participación). Como la 
evaluación concierne al proceso y este es continuo, los controles también lo serán, de 
esta forma se puede retroalimentar el sistema y corregir sobre la marcha las posibles 
incidencias o desviaciones de la planificación. 


e Al cumplimiento de los objetivos económicos: seguimiento de las ventas de productos 
y servicios (ingresos), y de los gastos (2) de acuerdo a las previsiones. Esta clase de 
control nos permite ajustar el volumen de proyectos y actividades a la capacidad 
económica real de la fundación, anticipando y dando respuesta a las posibles 
desviaciones negativas de la cuenta de resultados o simplemente controlando el flujo 
de caja para evitar la falta de liquidez. Los controles se establecen en los periodos 
críticos de actividad económica tanto positiva como negativa para poder determinar 
con bastante certeza los flujos de caja y anticipar los resultados económicos para una 
corriente de resultados concreta, de esta forma podremos ajustar o modificar la 
planificación económica, especialmente en cuanto a la política de precios o de la 
oferta. 


e Al cumplimiento de los objetivos sociales: repercusión social de los proyectos 
(conocimiento y aceptación) (3). Este clase de control nos permite adecuar la 
orientación de las propuestas a las demandas del mercado de acuerdo a la propia 
filosofía de responsabilidad social de la fundación: fomento de la salud, educación en 
valores, participación e integración social, respeto por el medio ambiente, etc.. Estos 
controles son mas espaciados pero no por ello menos importantes ya que nos 
permiten saber si de verdad nuestra imagen se vincula a los valores que tratamos de 
promover y si nuestros productos servicios cumplen los objetivos para los que fueron 
creados, principalmente en cuanto a la satisfacción de necesidades personales y 
sociales de los clientes-usuarios-espectadores. 


CONTROLES DE SEGUIMIENTO Y VALORACIÓN DEL PLAN 
mes | kne | Feb | Mar [ Abr | May [ Jun | Jul | Ao [ Sep | Oct [Nov | Di | 


Proyectos (3) MA A pp [| | | [op 


Para consultar las previsiones ver los objetivos del plan estratégico, el resumen ejecutivo del plan de marketing y el plan de 
Viabilidad 


PRESUPUESTO 


PRESUPUESTO CUATRIANUAL DEL PLAN DE COMUNICACIÓN 


Ventas 


Licensing 


Publicidad 


Asignación 


C.M.U. 


7 
Invitaciones y pases pondeponivos 


60,24 


20109,32 
4214 EST 51 
411020 


S NN 
|_10 | Acuerdo de equipacion deportiva (Spil416) | 


Merchandising Material promocional (papelería, artículos de regalo, etc..) 26.019 78.372,84 


Informativa 


Documental 


| mesos | 


Deportistas 


Personal 


Total (en euros) 


Revista del club 


Edición de programas, manuales y guías de a 


Equipacion deportiva (juegos escolares) 


| 29 | Agenda de medios de comunicación 


CA A AA O EC A A 

| 18 | 

[22 | Edición de material documental (Escuela del Deporte) | 6| 2081 | 12536553 | 

[23 | Edición de monografías (museo)_________|_6|  52%03| 3134913 | 
| 30603 | 


[307] Colebraión dela miniclimpiadaconTosmedios [3012] 3 | 150641] 
| 31 | Presentación de la Fundación CY op» 1 po 301 | 
|_32 | lgnaguración de la ciudad deportiva | 60m 1f_  60%| 
|_33 | Presentación de la Escuela del Deporte | 301 | If 301| 
E O EA A A 


Presentación de equipos en pretemporada 


40326 


Apertura del curso escolar 1267 2290,91 
Clausura del curso escolar 1772,73 
[38 | Jornada de convivencia 6] e 7303,86 


Almuerzo de año nuevo [6] 


5655,22 


| 40 | Fiestas fin de temporada —— 4395 13238 


Comida navidad 


4396 39719,27 


Jornada de trabajo de directivos —= 6 10970,11 
Jornada de trabajo de técnicos y directivos 150,6 8688,34 


| 44 | Concentraciones de pretemporada de los equipos 150,6 17240,98 


17780923,13 
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PLAN DE VIABILIDAD 


ESTADOS FINANCIEROS PREVISIONALES 


PLAN DE INVERSIÓN Y FINANCIACIÓN 


TI E E 
nstalaciones técnicas NA MA 
TIO O 
Otras instalaciones | | | 
Otro inmovilizado material |___|— | 


EFECTIVO INICIAL RESERVADO (PROVISIÓN 
13.877.662 


PLAN DE FINANCIACIÓN IMPORTE 
otación fundacional en bienes de inversión 1.880.000 13,55% 


1.887.622 13,60% 
POE ICNRFREIECI INR 


10.110.000 72,85% 


13.877.622 100% 
E QDD 


EXCESO(+)/DEFECTO(-) FINANC/INVERS. 949.960 1% 


PLAN DE FINANCIACION 


Dotación 
fundacional en 
bienes de 
inversión 
14% 


Subvenciones de 
capital (creditos) 
72% 
Dotación 
fundacional 
líquida 
14% 


PREVISIÓN DE INGRESOS 


Euros constantes: no incluyen el efecto de la depreciación monetaria 


INGRESOS TOTALES (en euros) 


110.542 200.903 204.921 209.019 
1.100.000 1.122.000 1.942 440 2.067.328 


6.556.385 12.674.204 12.698.400 12.952.368 
7.766.927 13.997.107 14.845.761 15.228.715 


7.766.927 | 13.997.107 14.845.761 15.228.715 15.615.289 


IMPUTACIÓN A RESULTADOS DEL EJERCICIO 


| AÑO! |  AÑOI | 
10110000 | 
100%| | 
10.110.000 | 


PREVISIÓN DE GASTOS 


Euros constantes: no incluyen el efecto de la depreciación monetaria 


Actividades ¿ 539.759 572.796 
Personal .947. 10.110.463 | 10.912.928 | 
Arrendamiento 
Rep. y cons 60.240 61.445 62.674 63.927 
Serv. Prof. Indep. 113.862 227.724 232.279 236.924 241.662 
Transportes 87.746 647.711 660.563 673.774 687.249 
Seguros 18.072 30.120 30.722 31.336 31.963 
Marketing 453.888 926.371 1.005.002 1.024.795 | 1.045.291 
Suministros 35.000 60.843 62.060 0% 63.301 64.567 
Otros 6.024 6.144 6.267 0% 6.392 6.520 
Amortización 1.023.455 | 1.023.455 1023455 6% | 1.023.455 915.955 
| 6.850.393 [100%||13.632.830 | 100% 88% [14.324.342 
| Gastos financieros | ____________ [1994161 15%| 1994161 12% | 
| 6.850.393 | 100%/|13.632.830 | 100% 100%]16.318.503|100%)]| 16.537.019 [100% 


Principales gastos (euros) 


12.000.000 

10.000.000 

8.000.000 

6.000.000 

4.000.000 —8— Personal 
2.000.000 
0 


—4— Actividades 


Gastos fijos 


14.000.000 
12.000.000 
10.000.000 
8.000.000 
6.000.000 
4.000.000 
2.000.000 
0 


Gastos variables 


DISTRIBUCIÓ 


La Años TJ) 20 | zos | zos | zos | 
Actividades li la E 96 
Personal 
Arrendamiento 
Rep. y const 
Serv. Prof. Ind 3 E 232.279 
transportes E é 660.563 
Seguros 
Marketing 
Suministros 
Otros 
Amortización 
Gastos Financieros 
Total de gastos 5.375.783 


PLAN DE FINANCIACIÓN: FONDOS AJENOS 


CARACTERÍSTICAS DEL PRÉSTAMO 
Sistema francés 

Plazo de amortización: 

Periodos de carencia: 

Periodicidad de la cuota: 

Tipo de interés: 


A 
A 
MENSUAL | 

4,00% 


Capital: 
Número de cuotas: 180 
Tasa equivalente mensual: 0,6000% 


CUADRO DE AMORTIZACIÓN 


Aa jr] 
CARENCIA CUOTAS AMORTIZACIÓN INICIO DEL PERIODO | DEVENGADOS PAGADOS 

YAA TO a [a 
AY ATT as se 
AE IN INTE INICIO AAC MET IZ 
ANC INSI INE TECCIO INICIOS ION DIEZ A 
Ss] estos] roorasar | ronssa | roma 


dE ES E 

3.877.662| 13.877.662| 13.877.662 
ió A || 
13.877.662|13.877.662| 13.877.662| 13.877.662| 13.877.662| 13.877.662 


OEI NENE VEN EE 

| 934900 916.534| 1.280.812 

916.534] 364.277] -1.153.419] -1.089.788 
IT MIES EX FEXES 


13.877.662]13.877.662| 13.877.662] 13.877.662] 13.877.662] 13.877.662 


EVOLUCIÓN DE LOS FONDOS PROPIOS (Euros ctes.) 


BALANCE PREVISIONAL ss constarzes) 


Hesorería | z2arseel 4277721] 3sesosil| 2371012 
A lO 


Dotación fundacional | 3767622] 3767.62| 3767.622| 3767622| 3.767.622 
E O A O 


===  _ __—_—_____= 
Ecedenes perder de agencia |] ASA] 2200] 2782] 20087 
Excedente del ejercicio 222 |___96SM]  364277| -1.153419| -1089788]  -921.730 
¡Subvenciones de capital |-222222YOYOOOOYOOY |] 
INGRESOS A DISTRIBURENVWEE [| | 2 2 2 2220202 2 2 O 2222 2» LL] 
¡ACREEDORES A CORTO PLAZO Let oso 


CUENTA DE PÉRDIDAS Y GANANCIAS PREVISIONAL 


DEB 
OOOO Ao 2003 | Año 2004 | Año 2005 | Año 2006 | Año 2007 | 
A _ A __ __ _ A 
premios HA AAA EA 
[Reparación y Conservación | 30120]  6o2w0f ess] 62674| 63927 
¡Servicios de Prof. Independientes | 113.862] | 727724] 232278] 206.924] | 241.662 
[Transportes 2222222222 | sr7s6l  6s77w] 660563] 673774] 687.249 
ses lol ora al 
Publicidad______________ |  «s3ssel 926371] 1005.002| 1.024 795| 1.045.291 
misas Tol ol 2080] ESoI[ 64587 
[Otros Gastos de actividad_______| 60%] 61] 6267] 63  6s2 
Amortizaciones | | 1023455] 1023455] 915955 


A A 
ca cera A MA DEP pr pro 
IRTDOS. EXTRAORDINARIOS | 


(TRAORD OS 


OS > IMPUESTOS 


Impuesto sobre el Beneficio (exento) ||| 
EXCEDENTE DEL EJERCICIO (€) | _ 916.534/  364.277| -1.153.419| -1.089.788| _ -921.730 


rre cto e o] a] cal aa 


€ AA A A A 
L_ AA 


IS IA MMT EE —=1z8 da 


FLIUIOS DE CAJA ACUMULADOS | MTTIZTT IE FATE 


15.100.000 
14.100.000 
13.100.000 
12.100.000 
1 
1 


o 
o: 
o( 
o 
o 


2N WAN Y0wO=Nn: 
13.632.830 

14.845.761 

14.324.342 

15.228.715 


oo0o0oo0o0oo0oooo0o 


Año 2003 Año 2004 Año 2005 Año 2006 Año 2007 


E GASTOS POR ACTIVIDAD ( € ) INGRESOS POR ACTIVIDAD (€ ) 


PLAN DE AMORTIZACIÓN — caos corstartes) 


A AE EA 


Construcciones [11247583 7% | 787331 | 787.331 | 787331 | 787.331 | 787.331 
Inmovilizado inmaterial | 12000 | 20% | 2400 | 2400 [ 2400 | 2400 | 2400 
Maquinañia______________| 400000 | 25% | 100.000 | to0.000 | 100.000 | too0m0 | 
utilele___ Y 23% | | | | _ 
Otras instalaciones >>> [Rp | | | | 
Mobliario__Ák|1204819| 10% | 120482 | 120482 | 120482 | 120.482 | 120.482 
Equipos para procesos de información | 30.000 | 25% | 7500 [| 7500 | 7.500 | 7.500 | | 
Elementos de transporte ______ | 18200 | 15% | 2730 | 2730 | 2730 | 2730 | 2730 | 
Otro inmovilizado material Y [30% | [| __ [| ___|___|____ 
Gastos de establecimiento ___| 15060 | 20% | 3012 | 3012 | 3012 | 3012 | 3012 | 


porzacón etesrooo |] [roms 02045 10945 102145 | 95955 


| AMORTIZACIÓN ACUMULADA (GASTOS DE ESTABLEC) | 3012 | 6024 | 9036 | 12048 | 15060 | 
|_______AMORTIZACIÓN ACUMULADA TOTAL |1.023.455| 2.046.909| 3.070.364| 4.093.819] 5.009.774 


E Valor Total Pendiente de 


12000 | 20% | 1200 | 
400.000 | 25% | «0000 | 
Utillae_________|  _ |>3a% | | | 
Otras instalaciones |___[ 1% | | | 
Equipos para procesos de información | 30.000 | 25% | 30000 [| | 
18.200 
Otro inmovilizado material | _| 30% | | | 
Gastos de establecimiento___| 15060 | 20% | 15060 [| _____ | 


AMORTIZACIÓN DEL EJERCICIO A PA] 5.009.774 | 7.917.888 


ANÁLISIS ECONÓMICO 


CALCULO DEL UMBRAL DE RENTABILIDAD 


Ll CONCEPTO” | 2003 | 2004 | 2005 | 20068 | 2007 
INGRESOS POR CUOTAS 7.768.027| 13.097.107| 14.845.761| 15.228.715] 15.615.289 
MARGEN DE CONTRESUCIÓN 2] esos3se| 11.528:315| 12207501] 12500200] 12033277 


CONTRIBUCION POR EURO INGRESADO MMM IT 17,37 MZ AT 
COSTES FIJOS 5.375.783 


INGR. CUOTAS / UMBRAL RENTABILIDAD HS O O E O ZO 


UMBRAL DE RENTABILIDAD (EUROS) 


INGR. CUOTAS / UMBRAL RENTABILDAD 


2003 2004 2005 2006 2007 


RATIOS CONTABLES 


[año] año [año | Añov 
Lo ———< A 


——_—_—_——_—_—_— a 222 AAA 
¡Gastos Financieros / Ingresos porcuotes______ [|| ||) |||. | |0,13432528| 013094742] 0,12770587 
ES AA A] 


Ep |] A 
Excedente neto del ejerc / Inversión Inicial 0.070897155| 0.02817813| -0.08922098| -0.0842989| -0.07129903] 
o IE 


MOE) ES ESC 
1.43123787| 1.43125326] 1.4308982 
OCANNIEIICIRO: “AAGONDANESINCA NUECES LANA 
0,507159377| 0.98039413| 0,98226578] 1.0019111] 1.02194929| 
IEICARIAEO ENEE EDENII ¡EII 
916.534] _-552.257| -1.517.696 63.631] 168.058 _ | 
A a el! 
0,80214217| 0,06063087|_0,02579551| 0,02538454 
AE CCAA SERA VERA 
2.874.889] 4.277.721] 3.588.051] 2.371.012| 3.651.384] 


JB 


RATIOS DE RENTABILIDAD 


Valor Actual Neto (V.A.N.) 5.589.223 
Tasa Interna de Rentabilidad (T.L.R.) | 126% 


Pay- Back (plazo de Recuperación) 


ANALISIS DE LA SENSIBILIDAD 


5.245.048 
5.589.223 
5.933.397 
6.277.572 
6.621.747 


SENSIBILIDAD DE LA TIR 


SENSIBILIDAD DEL VAN 
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CONCLUSIONES 


Como cualquier proyecto de empresa, el presente, se estableció sobre una serie 
de supuestos de evolución del mercado, este aspecto el de vital importancia, ya que todas 
y cada una de las decisiones se tomaron en base a estas previsiones. Por este motivo 
considero necesario comentar las ideas de partida: 


1. La evolución del fútbol actual tiende inevitablemente a una liga europea 
por conferencias y equipos franquiciados que aseguren el interés 
mediático y por tanto la rentabilidad económica. Esto supone que los 
equipos de provincias menores quedaran inevitablemente fuera de 
estas ligas, ya que no tiene interés fuera del ámbito de su propia 
cultura autonómica. 


2. La actual forma jurídica de los clubes como S.A.D. supone un lastre 
para los clubes de fútbol menores que en todos los casos se han 
mostrado deficitarios económicamente. Esto se evidencia en que no 
exista el menor interés empresarial en invertir grandes sumas de 
dinero en SAD, y que tampoco los aficionados accionistas estén 
dispuestos a costear los déficit económicos producto de participar 
en un mercado donde no son competitivos. El hecho de que los 
dos clubes principales del país no se acogieran a la formula de 
SAD, pese a ser competitivos, ratifica esta afirmación. 


3. La estrategia adoptada por los clubes de invertir la mayor parte del 
patrimonio en jugadores de fútbol se ha mostrado muy negativa. La 
libre circulación de futbolistas como trabajadores, ha saturado la oferta 
reduciendo el valor de los mismos, y el hecho de que los deportistas se 
coticen en función del club, la liga o los títulos conseguidos deja sin 
valor las inversiones realizadas por los clubes de fútbol modestos. Este 
es el factor principal de la actual crisis interna de los clubes de 
fútbol, y el motivo de la quiebra técnica de muchos de ellos. 


4. La falta de una regulación sobre los calendarios de competiciones ha 
llevado a una saturación de la oferta de mercado impulsada desde 
diferentes organismos tantos los clubes (ligas nacionales e 
internacionales) como las federaciones (selecciones autonómicas o 
nacionales) tratan de explotar al máximo sus calendarios. Esto ha 
provocando una disminución del interés publico y un descenso 
del nivel competitivo de los deportistas que incluso comienzan a 
padecer los efectos físicos y psicológicos del sobreesfuerzo. 


5. La política de desarrollo especulativa en el que se priorizaron la compra 
venta de jugadores sobre el crecimiento social y la producción de 
capital humano (jugadores, técnicos, etc..), ha dejado a los clubes sin 
reservas que sirvan de aval para superar las crisis económica. Esto 
supone que no se encontraran soluciones a la crisis en las 
condiciones de mercado y bajo los parámetros en que desarrollan 
su actividad los clubes. 


A partir de estos supuestos se establecieron una serie de directrices a considerar 
en el proyecto: 


1. Afrontar la crisis actual del club, para ello se venderán los jugadores 
con contratos altos y se configurara una plantilla joven con el objetivo 
de mantener la categoría de 2? A al menos durante cuatro temporadas. 
Esta medida junto con la ampliación de capital servirán para hacer 
frente a la deuda a corto plazo. También se venderán los activos del 
club descentralizados y se invertirá el dinero en la construcción de las 
infraestructuras de la Ciudad Deportiva. 


2. Cambiar la figura jurídica de la institución, como legalmente el club a de 
ser SAD, hemos optado por crear una Fundación Canaria sin animo de 
lucro paralela para que gestione el club y el patrimonio del mismo. Con 
esto reduciremos los impuestos y por consiguientes los gastos del club. 
La fundación ha de ser canaria porque dada las conexiones políticas es 
mas fácil de lograr el estatus necesario para la exención de impuestos, 
para ello a las actividades de la fundación se les dará un 
reconocimiento como actividades de carácter educativo con lo cual 
estarán exentas de impuestos. 


3. Cambiar la política de expansión dando prioridad a la formación de 
jugadores y a la creación de otras secciones deportivas. Esta medida 
que es bien acogida por las instituciones políticas de la Isla, favorece el 
desarrollo y el reconocimiento del club a nivel nacional e internacional 
con un menor coste económico. Al tiempo que da un valor añadido 
llamando la atención de los medios de comunicación. Principalmente 
nos centraremos en el deporte femenino que con un mínimo de 
inversión puede dar una rentabilidad extraordinaria a medio plazo. 


4. Realizar una importante campaña de marketing institucional vinculado a 
la identidad canaria y al compromiso social del club (servicios 
comunitarios), que nos permita multiplicar significativamente el numero 
de aficionados actuales y atraer la inversión de las empresas canarias 
mas importantes. Un papel importantes ha reservado a las relaciones 
publicas y las promociones del plan de marketing. 


Dada la actual situación económica del club se apuesta por solicitar un crédito 
para la construcción de las instalaciones de la ciudad deportiva, dejando dos años de 
carencia para poder asegurar un flujo de caja positivo durante la puesta en marcha del 
proyecto. Todo ello buscando la colaboración directa de las instituciones públicas que 
incluirían las instalaciones en sus planes de desarrollo deportivo, eliminando por tanto la 
competencia directa y asegurando la supervivencia del patrimonio del club, en unas 
instalaciones básicas para el desarrollo de deporte de elite insular. 


Con este punto de partida se elaboro el plan estratégico. Las decisiones sobre los 
servicios se tomaron en base a su sinergía positiva: en primer lugar definimos la oferta de 
servicios en base a las necesidades del club, tanto desde el punto de vista deportivo 
como social. Por este motivo se escogieron servicios e instalaciones que posibilitaran un 


doble uso, con la idea de autofinanciar los costes de contratación de los mismos que 
actualmente suponen una parte importante del presupuesto de la entidad. En segundo 
lugar consideramos las necesidades específicas de la zona en cuanto a infraestructuras y 
servicios deportivos, contando con la ventaja que son grandes y actualmente no se 
cubren. También contamos con la buena disposición del ayuntamiento a incluir el proyecto 
en el plan de infraestructuras deportivas de la zona actualmente en estudio. En el mismo 
caso se sitúa el museo del deporte proyectado y en la actualidad en un punto muerto por 
falta de una promoción de la demanda social. En tercer lugar consideramos los sectores 
de mayor expansión dentro del deporte como son el de la medicina alternativa e integral 
(más preventiva y con menores efectos secundarios) y el turismo deportivo 
(aprovechando el clima y las redes de promoción y distribución de servicios turísticos de 
canarias). Por último definimos la línea de expansión deportiva del club incorporando los 
clubes de elite insulares de diferentes modalidades como secciones deportivas, 
consiguiendo con menor presupuesto un impacto mediatizo superior, especialmente 
mediante el deporte femenino. 


El plan de marketing es el eje sobre el que gira el proyecto y requeriría de un 
estudio mucho más amplio del expuesto. Centrado en objetivos económicos y sociales se 
ha evitado considerar el factor de rendimiento deportivo que es muy aleatorio, tan solo se 
han planteado objetivos de formación y producción de deportistas de nivel y en el uso de 
servicios deportivos por parte de la población local. La estrategia de marketing mix se 
centro en las relaciones públicas y las acciones de promoción de licensing que con bajo 
presupuesto permiten rentabilizar las iniciativas. La partida dedicada a las promociones es 
muy significativa principalmente porque para llevar a cabo una labor de expansión social 
del club será necesario realizar importantes descuentos y ofertas en los servicios. 


Para el desarrollo del plan de viabilidad establecimos una estrategia de invertir una 
parte del patrimonio actual del club en la construcción del complejo y solicitar un crédito a 
largo plazo con dos años de carencia, facilitando el tiempo necesario para poner en 
marcha el proyecto con garantías de liquidez, a pesar del aumento de los intereses, que 
se anulan por la constante revalorización del suelo y ante la próxima moratoria 
urbanística. Los cálculos de cuotas y subvenciones se han realizado en base a las 
colaboraciones que actualmente prestan las diversas entidades privadas e instituciones 
públicas. Los ingresos esperados están siempre calculados a la baja en los tres primeros 
años, y los gastos variables por contra al 100 % de usos en cada etapa, esto nos da cierta 
seguridad en el cumplimiento de los objetivos. Se han contabilizado como inversiones en 
el inicio de la actividad de la fundación casi todos los recursos, aunque en la práctica el 
pago no se produzca por anticipado y se liquiden las inversiones a medida que estas se 
realizan, sobre todo la dotación material y las infraestructuras. Esta medida también nos 
permite contar con un mayor margen económico de maniobra, muy necesario dado la 
situación actual del club y la recesión económica que podría llegar a recortar las partidas 
de ayudas institucionales. Señalar que todas las ayudas y subvenciones excepto el 
crédito son a fondo perdido y por tanto no se contabilizan como recursos ajenos sino 
como donaciones. 


Las previsiones y soluciones planteadas son un tanto novedosas y requieren un 
cambio en la política del club, sobre todo en cuanto a renunciar a competir por encima de 
las posibilidades reales económicas y deportivas. Esto no significa que no podamos militar 


en la máxima categoría del fútbol, solo que se hará cuando las condiciones lo permitan y 
sobre todo siempre atendiendo al criterio de que es más importante la continuidad del club 
que los resultados deportivos. Habrá siempre personas que no compartan este criterio y 
propongan soluciones más aventureras apostando por los resultados deportivos como 
medio de superar la crisis económica, hasta la fecha y por mi propia experiencia como 
técnico deportivo a lo largo de 20 años, estas apuestas han sido temerarias y en el mejor 
de los casos (obtención de resultados deportivos) solo han logrado aplazar la crisis. 


Muchas de las previsiones se basan en fuentes fidedignas aunque los datos no 
estén publicados, obtenidos en conversaciones con presidentes de clubes de fútbol, 
entrenadores profesionales, directores de medios de comunicación y responsables 
políticos de las instituciones canarias. Opiniones muy fundamentadas que en ningún caso 
se hacen públicas por el efecto negativo que tendrían para sus carreras profesionales. Es 
en este mundo paralelo en donde se desarrollan y dirigen los mercados, por este motivo 
parte de las propuestas son muy concretas, basadas en el conocimiento de las 
intenciones de cada una de las entidades e instituciones con intereses en el mercado 
deportivo. 


Por último, indicar que el trabajo trata de poner en práctica todos los 
conocimientos adquiridos a lo largo de los tres años de estudios. También que soy 
consciente de que al abarcar todos los campos no se logra profundizar en ninguno, y de 
las dificultades que encierra alcanzar un alto nivel de especialización en cada una de las 
área del proyecto, por tanto sin pensar en ningún momento en sustituir al arquitecto, ni al 
economista, o al especialista en publicidad y relaciones públicas, se ha expuesto un 
marco teórico de trabajo. El diseño de las construcciones, un estudio de mercado 
detallado y la elaboración pormenorizada de los planes de marketing y viabilidad es del 
todo imprescindible en un proyecto de esta envergadura, algo que sin duda requeriría, al 
menos, un año de dedicación de un equipo multidisciplinar de profesionales. Con todo 
creo que este trabajo permite una aproximación a una solución adecuada dada la actual 
situación del club. Personalmente su elaboración me ha servido para aprender, valorar las 
dificultades de cada área, y lograr la visión de conjunto necesaria para la elaboración de 
un proyecto deportivo. 


